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إادارة الخجل 


الفهرس 
الموضوع 
المقدمة 


الفصل الأول: لغة الجسد 


التقنيات غير الشفهية المشجعة على التواصل 
الابتسام 

الوقوف في وضع منبسط 

الميل للأمام 

اللمس 

التقاء الأعين 

الإيماء بالرأس 

تکادر 

الفصل الثاني: بدء المحادثة بشكل طبيعي 
-١‏ المخاطرة والرفض. 

۲- طرح أسئلة تمهيدية بسيطة. 


-٣‏ تعرف على ما ستقول عن طريقة الاستماع (الاستماع 
الفعال). 


-٤‏ الحصول على مزيد من المعلومات بناءًَ على 
المعلومات المتاحة. 


هالو عى المعاومات ا اة 


1 نصائح مفيدة. 


الموضوع 


الفصل الثالث: استمرار المحادثة 


العامل الأول: التركيز على الموقف الذي أنت بصدده. 


العامل الثاني: اكتشاف الأحداث الكبرى في حياة الشخص 
الذى تحدثه. 


الال الاه دان تادر ال وات ك و 


العامل الرايع: مناقشة الموضوعات المهمة بالنسبة لك. 


العامل الخامس: تغيير الموضوعات بالاستعانة 
بالمعلومات المتاحة لديك. 


العامل السادس: البحث عن الاهتمامات والخبرات 
المشتركة. 


الفصل الرابع: التعبير عن أفكارك 

فتح قنوات الحوار. 

تشجيع التعاون وتقبل آراء الآخرين. 

استكشاف التعليقات الخارجة عن الموضوع. 
الفصل الخامس: إنهاء المحادثة بشكل طبيعى 
أفضل الأوقات لإنهاء المحادثة. 

إنهاء المحادثة بشكل إيجابي. 

التخلص من المحادثات المزعجة. 


التعامل مع الأشخاص كثيري الشكوى. 

التعامل مع الأشخاص اللحوحين. 

اقتراحات لتطوير المحادثات إلى الأفضل. 

الفصل السادس: تذكر الأسماء 

إتقان تذكر الأسهاء. 

تكوين التداعيات الفورية بالتدريب. 

نصائح أخيرة لتذكر الأسماء. 

الفصل السابع: تحسين طريقتك في الحوار 
السكوت- وسيلة مفاوضة. 

اللجوء للتشجيع والنقد البناء. 

المداعبة طريقة صحية لإبداء المشاعر والأفكار. 
استراتيجية التعامل مع النقد غير البناء. 

التعبير عما تريد مباشرة. 

الفصل الثامن: كيفية التغلب على مشكلات التواصل 
مع الآخرين 

المشكلة الأولى: ((التمسك بالآراء دون الرغبة في 
المناقشة)). 


المشكلة الثانية: ((تکوین انطباعات سريعة غير 


المشكلة الثالثة: ((عدم إبداء آراء قاطعة)). 


المشكلة الرابعة: ((التظاهر الكاذب بمعرفة كل شيء)). 


المشكلة الخامسة: ((عدم مواجهة الآخرين)). 


الفصل التاسع: كيفية تكوين صداقات 
أهمية تكوين صداقات. 

ما المقصود بالصداقة؟ 

تكوين الصداقات ليس دائمًّا بالشيء اليسير. 
كيفية بدء الصداقات. 

تحديد موعد ومكان اللقاء. 

المداومة على الاتصال بالأشخاص المحببين. 
خوض التجارب الجديدة. 

الصداقة تتطور بمرور الوقت. 


الطريقة المثلى للحصول على أصدقاء هي مشاركتهم 
حیاتهم. 


المقدمة 


عندما تجد نفسك داخل حجرة مكتظة بالناس» ما عليك سوى أن تستمتع إليهم وهم يتحدثون! 
ستجد أنهم جميعًا يتواصلون مع بعضهم البعض من خلال المحادثات. فتعد المحادثات هي 
الطريقة الرئيسية التي نستطيع بها أن نعبر عن أفكارنا وآرائنا وأهدافنا ومشاعرنا للآخرين 
الذين نتواصل معهم. كما تعد الطريقة الأساسية التي نبدأ بها تكوين علاقات الصداقة والعلاقات 
الأخرى. 

عندما تكون ((قناة الحوار)) مفتوحة» يمكننا حينئذ أن نتواصل مع الآخرين المحيطين بناء بينما 
في حالة كون القناة الحوارية مغلقةء سيمثل القيام ببدء المحادثات والمحافظة على استمرارها 
مشكلة حقيقية. يعتمد هذا الكتاب على ما يدور داخل الفصول التدريسية التي تدرس كيفية بدء 
المحادثات وتكوين صداقات. ولهذا سيبين هذا الكتاب للقارئ طريقة فتح القناة الحوارية وكيفية 
التواصل والتحاور مع الأشخاص الذين يقابلهم. 

لقد تم اختبار الأساليب الحوارية التي يتم عرضها في هذا الكتاب بنجاح. وقد أوضحت الاختبارات 
أن هذه الأساليب يمكن استخدامها كطرق لبدء المحادثات والمحافظة عليها تقريبًا في جميع 
المواقف - سواء أكانت مواقف اجتماعية أم عملية. وقد ء'رضت هذه الأساليب بطريقة يسهل 
للقارئ إتقانهاء لهذا يمكنه البدء فوراً في العمل على تحسين مهاراته الحوارية وزيادة ثقته 
بنفسه. بالإضافة إلى ذلك قد تم عرض هذه الأساليب بشكل واقعي من خلال استخدام مواقف 
من واقع الحياة حتى يمكن للقارئ أن يتعلمها ويمارسها في مواقف حياتية مماثلة وبمعدل 


السرعة الذى يتناسب مع قدراته. 


يمكن لهذا الكتاب أن يقدم العون لفئات مختلفة من البشر مثل: 


على الرغم من أن الكثير من الطلاب الذين يحضرون الدورات التعليمية التي أشرنا لها من قبل 
قد يشعروا بالخجل» فإن أغلبهم يريد أن يحسن من قدراته التواصلية مع الآخرين. 


كيفية الاستفادة من هذا الكتاب: 


إن الكثير من الطلاب الذين يلتحقون بالدورات التعليمية تلك يكونون ممن قاموا بتغيير وظيفتهم 
ولذاء يكون هدفهم من وراء ذلك تعلم كيفية الانتقال بسهولة إلى بيئة اجتماعية وعملية جديدة. 
فعلى سبيل المثال»ء مندوبو المبيعات يريدون تعلم كيفية التحاور مع العملاء بطريقة ودودة 
وغير رسمية (كطريقة للبيع السهل)ء في حين تريد النساء العاملات في الإدارة أن يشعرن بالثقة 
في أثناء التواصل مع زملائهن من الجنس الآخر بأسلوب عملي بغض النظر عن الاختلافات 
بين الجنسين. بينما يريد المقيمون الجدد في الولايات المتحدة الأمريكية تعلم اللغة الإنجليزية 
الحوارية. في حين يريد الإداريون أن يتعلموا كيفية عدم الخوض في الحديث عن العمل في أثناء 
قضاء الأوقات الترفيهية» ويبغي الآباء تعلم طريقة التواصل الجيد مع أبنائهم ومع باقي أفراد 
الأسرة. فيما يبدو وكأن القائمة لن تنتهي! 

إذا كنت تستطيع التحاور في أغلب المواقف الحياتية دون مواجهة مشكلات» فيمكنك أن تنمي 
وتطور عملك وأهدافك الشخصية من خلال تحسين مهاراتك الحوارية. وفي بعض الأحيان» يجد 
المحدثون الجيدون أنفسهم في مواقف تسير فيها المحادثة على عكس ما يبغون. ولهذاء يمدك 
هذا الكتاب بالأساليب التي تساعدك على إدارة المحادثة والتحكم فيها في مثل هذه المواقف. 

تعلم الاستمتاع بالحفلات وفي الوقت نفسه تكوين صداقات جديدة: 

إن أغلب المواقف العامة التي تتسبب في حدوث مشكلات للكثيرين هي مقابلة أشخاص جدد 
والتعامل بشكل اجتماعي في الحفلات والمناسبات الاجتماعية. يشعر الكثيرون بالضيق في 
أثناء وجودهم في حجرة مكتظة بالأشخاص الغرباء بجانب أنهم ينتابهم الإحساس بالقلق من 
الاقتراب من الآخرين. لذاء لا يقدم هذا الكتاب طريقة التعامل مع الأشخاص الجدد فحسب بل 
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يقدم أيضًّا الطرق التى تساعد الفرد فى تكوين صداقات وتنمية علاقات مستمرة وهادفة. 


يريد أغلب الناس مشاركة تجاربهم مع آخرين. لذلك» فهم في حالة بحث دائم عن أناس آخرين 
يمكن أن يتعاملوا معهم على المستويات كافة قلبًا وقالبًا. وقد يكون هذا البحث مخيفا ولا يحقق 
الأهداف المرجوة منه» إذا لم يكن الفرد قادرا على التواصل مع الآخرين. وإن كان بمجرد أن يتقن 
الفرد المبادئ الأساسية لإقامة المحادثة الجيدة وكان مستعداً للتواصل مع الآخرين» سيسهل ذلك 


من فرص تكوين صداقات وعلاقات جديدة. 
تعلم التواصل واستخدام مهارات جديدة: 


تعد القدرة على التواصل مع الآخرين بطريقة غير رسمية وودودة شيا ضروريًا لكل جانب 
من جوانب حياة الفرد العملية والاجتماعية والشخصية. عند شعورهم بالراحة والثقةء يستطيع 
الكثير من الناس التحدث والتواصل مع الآخرين. ولهذاء تظهر المشكلة عندما يتم استبدال الراحة 
والثقة بكل من الخوف والقلق. لذلك» يعد هذا الكتاب وسيلة مساعدة للقارئ تساعده في التعرف 
على المهارات الحوارية التي يستخدمها بالفعل وتساعده آيضًّا في تحديد المواقف التي يشعر 
فيها بالثقة عند التعامل مع الآخرين. 


بمجرد أن تتعرف على المهارات التي تعزز من فرص إقامة محادثات طبيعية» ابدأ باستخدامها 
على الغور في المواقف التي تشعر فيها بالراحة والثقة. وستشعر بمدى كفاءتك في القيام بذلك 
فى أثناء استخدامك لهذه الأساليب الجديدة فى جميع جوانب حياتك باستمرار. 


وعندما يزيد لديك الإحساس بالثقة في استخدام مهاراتك الحوارية في المواقف ((الآمنة))» قم 
ببعض المخاطرة وابداً في استخدام مهاراتك الحوارية الجديدة في المواقف التي كنت تشعر فيها 
بالضيق والقلق. وستفاجاً عندما تجد أنك تستطيع أن تستخدم مهار اتك الحوارية تلك في جميع 
المواقف المختلفة دون أن يشكل ذلك أية صعوبات. وكلما زاد مدى سيطرتك على هذه المهارات. 
زاد معدل ثقتك بنفسك وبقدراتك. وبالتالي» ستصبح قدرتك على الحفاظ على المحادثات 
العرضية جزءاً من شخصيتك. تجنب التفكير في هذه المهارات والأساليب؛ دعها تصبح أساسًا 
لعملية التواصل مع الآخرين يكمن في اللاوعي. 
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التواصل مع اللآخرين: 


إن الهدف من وراء إقامة المحادثات هو التواصل مع الآخرين والعالم المحيط بنا. بالإضافة إلى أنه 
يمكننا أن نجني الكثير من خلال التواصل مع الآخرين بشكل متبادل وصريح. ومن خلال مشاركة 
الخبرات والتجارب يمكننا أن نتغير بطرق عدة. حيث يمكن أن يتسع أفقنا وتزيد فرص إقامة 
محادثات بناءة في أثناء تقوية ودعم علاقاتنا مع الآخرين. وبالتالي» يمكن آن تتطور صداقات 
الفرد ويزيد إحساسه بالنجاح. 


تعد المحادثة أيضًّا وسيلة للتفاوض مع الآخرين؛ حيث إن التعبير عن احتياجاتنا ورغباتناللآخرين 
بطريقة فعالة يعد شيئًا ضروريًّا لتلبيتهم. 
الاستعداد: 


لتعلم هذه المهارات» قم بغتح مداركك وحواسك للناس والعالم من حولك. ابدا في جعل مهاراتك 
الجديدة جزءاً من شخصيتك. ليس عليك أن تصبح شخصهًا مختلفاء وإنما تحتاج فقط إلى أن تغير 
من اتجاهاتك ومهاراتك عند تعاملك مع الآخرين. تحلى بالصبر وركز على إجراء بعض التغييرات 
اليومية البسيطة بدلاً من انتظار ظهور المشكلات الحوارية بالفعل لكي تحثك على العمل على 
تغييرها. تذكر» فإن السلوك الذي تعاني منه الآن قد استغرق ظهوره سنوات طويلة لذلك يجب 
أن تستغرق عملية تغييره وقتًا أيضًا. 

يجب أن تكون لديك الرغبة في التغيير وفي التواصل مع الآخرين وفي تجربة بعض الأفكار 
الجديدة. لهذاء عليك بجعل التواصل مع الآخرين هدفا لك. ومن خلال علمك المسبق بالمهارات 
الأساسية لعملية التواصل» ستجد أن العمل على تحقيق هدفك أسهل وأكثر تشويقا مما كنت 
تعتقد! لذلك فلنبداً المحادثة! 
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الفصل الأول 
لغة الجسد 


ثمة مهارة من المهارات الحوارية شديدة الأهمية لا تأتي من اللسان» ولكن من الجسد. وقد أثبتت 
الأبحاث أن أكثر من سبعين بالمائة من التواصل ليس شفهيًا. فلغة الجسد كما يطلق عليه 
غالبًا ما توصل مشاعرنا وميولنا قبل أن نتحدث» كما أنها تبين مدى تقبلنا للآخرين. 

معظم الأشخاص الذين يفتقدون إلى المهارات الحوارية لا يعرفون أن أجسادهم تعبر عن عدم 
ترحيبهم بالحديث مع الآخرين (الوقوف في وضع غير منبسط وعدم النظر إليهم وعدم الابتسام) 
وبالتالي» تجعلهم لا يتمكنون من الحوار لفترة طويلة. فالإنسان يحكم عليه الآخرون بسرعة 
من خلال العلامات الأولى التي يرسلها إليهم» وإذا كانت الانطباعات الأولى غير إيجابية» سيكون 
من الصعب عليه بالتأكيد التحاور مع الآخرين. وفيما يلي بعض التقنيات المبدئية التي يمكن أن 
تجعل الانطباعات الأولى لصالحك وليست ضدك. 


التقنيات غير الشفهية المشجعة على التواصل: 
التقنيات التمهيدية عبارة عن تلميحات غير شفهية تجعل الآخرين أكثر استجابة وتقبلاً لك. 
وتظرا لأن لغة جسدك تتحدث قبل أن تتحدث أنت فمن المهم أن تعرض صورة إيجابية وودودة. 
فعندما تستخدم لغة الجسد الإيجابيةء ترسل للآخرين الرسالة: ((أنا شخص ودود وعلى استعداد 
للتواصل))ء وثمة العديد من التقنيات غير الشفهية لتشجيع الآخرين على الحديث معك. 
الابتسام: 
إن الابتسامة دليل قوى على ميلك واستعدادك للتواصل مع الآخرين» كما أنها تعد علامة إيجابية 
غير شفهية يرسلها الشخص على أمل أن يستجيب الآخر بابتسامة مماثلة. فعندما تبتسم» أنت 
بذلك توضح أنك تتقبل الشخص الآخر بشكل إيجابي» وسوف يعتبر الآخر هذا مجاملة له ويشعر 
بالسعادة. وغالبًا ما تكون النتيجة أن يرد على ابتسامتك بابتسامة ودودة. 
والابتسام لا يعنى أن ترسم أو تتظاهر بالسعادة طوال الوقت» ولكن عندما ترى شخصًّا تعرفه 
أو تريد الاتصال به» يجب أن تبتسم. وذلك لأن الابتسام فى هذه الحالة يبين استعدادك لإقامة 
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حوار مع هذا الشخص. 


يرسل وخه الأتسان عدا هاقلا هن العلامات الشفهية وغير الشفهية فإذا أرسلت رصاتل ودودة 
ستستقبل رسائل ودودة أيضًّا. وعندما ترسل الابتسامة الدافئة مع تحية لطيفة ستفاجاً بردود 
الأفعال الإيجابية التي ستستقبلها من الآخرين. وتعتبر هذه الطريقة هي أسهل الطرق لإخبار 
الشخص الآخر أنك معجب به وتتقبله بشكل إيجابي. إذ أن الابتسامة تدل على تقبلك للآخر 
بشكل عام» وفي الغالب ستجعله يتقبلك هو الآخر ويكون أكثر لطفا معك. 

الوقوف في وضع منبسط: 
ربما تكون غير مدرك أن الوقوف في وضع منغلق هو السبب في الكثير من مشكلات التواصل مع 
الآخرين. وأقصد بالوضع المنغلق أن تجلس ضامًّا ذراعيك وساقيك ويدك تغطي فمك أو ذقنك. 
وعادةً ما يطلق على هذا الوضع ((وضع التفكير))ء ولكن اسأل نفسك هذا السؤال: هل ستقاطع 
شخصًّا يبدو منغمسًا في التفكير؟ إن هذا الوضع لا يرسل رسالة للآخرين بالابتعاد فحسب بل 
إنه يمنع المرسل الرئيسي (الفم) من أن يراه الآخرون الذين يبحثون عن أية علامات تدل على 
تقبلك للحوار. ودون إرسال هذه العلامات. سيتجنبك الآخرون ویبحثون عن شخص آخر يبدو أكثر 
استعداداً للتواصل. إذن» فالوضع المنغلق لا يشجع الآخرين على التحدث معك بل لا يشجعهم 
على الاقتراب منك في المقام الأول» وبالتالي فهو يحكم على المحادثة بالفشل من بدايتها. 
وللتغلب على هذه الطريقة الاعتيادية للوقوف أو الجلوس. ابدأً بإبعاد يديك عن فمك ولا تعقد 
ذراعيك أمامك. حيث إن عقد الذراعين يدل على طريقتك الدفاعيةء وبالتالي يدل على عدم 
تفضيلك للتواصل مع الآخرين. كما يمكن أن يدل على عدم صبرك أو على أنك غير سعيد 
وبالتالي لن تشجع الآخرين على الاقتراب منك. 
أما الوضع المنبسط فهو شديد الفعالية عندما تقف على بعد مناسب من الشخص الذي تريد 
التحاور معه -على بعد حوالي خمسة أقدام. ولكن انتبه يجب ألا تتعدى على المساحة الشخصية 
للآخر عن طريق الاقتراب الشديد بسرعة شديدة. ولكن» إذا كان الموقف يستدعي هذاء فكلما 
اقتربت كان ذلك أفضل! على أية حال يجب أن تشعر باللغة الجسدية للآخر وبالإشارات الشفهية 
أو غير الشفهية التي يرسلها. وتذكر أيضًا أن هناك اختلافات ثقافية فيما يتعلق بتحديد المسافة 
بين الشخصين المتحاورين إذا لم يكونا من الأصدقاء. 


يعتقد بعض الناس أن مجرد اتخاذهم للوضع المنغلق لا يعني بالضرورة أنهم لا يريدون 
التواصل مع الآخرين» وإنما هو فقط وضع اعتادوا عليیهم ویورتهم الراحة. وسواءِ كنت على 
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استعداد للتواصل أم لاء لن يعرف الآخرون سوى ما تبينه لهم» لذلك فإنهم سوف يشعرون أنك 
لست على استعداد للحديث. أما الوضع المنبسط فهو يرسل إشارات واضحة بالانفتاح والرغبة 
في التواصل مع الآخرين. 


الميل للامام: 


يجب عليك عندما تتحدث مع شخص ما أن تميل عليه قليلا لتبين له اهتمامك بما يقول واستماعك 
له. وغالبًا ما يشعر الآخر ناك تجامله بهذا العمل وسيشجعه هذا على الاستمرار فى الحديث 
معك. 


في الكثير من الأحيانء يجلس الناس بحيث تميل ظهورهم للخلف ويضعون أيديهم على أفواههم 
أو ذقنهم أو خلف رؤوسهم في وضع التفكير. وهذا الوضع يرسل إشارات تدل على الشك فيما 
يقوله الآخر والملل مما يقال. ونظرا لأن معظم الناس لا يشعرون بالراحة عندما يشعرون أنهم 
مراقبون» لذلك يمنع هذا الوضع المتحدث من الاستمرار فى الحديث. 
من الأفضل أن تميل للأمام قليلاً بشكل طبيعي غير متكلف لأنك بهذا تجعل الآخر يشعر أنك 
تستمع إليه وتهتم بما یقوله وتشجعه على الاستمرار فى الحديث. 

اللمس: 
غالبا ما يكون الاتصال الأول بين شخصين يلتقيان للمرة الأولى هو التصافح بالأيدي. ويسري 
التصافح بين شخصين من نفس النوع أو مختلفي النوع -وليس فقط في العمل» بل أيضًّا في 
المواقف الاجتماعية. ففي معظم المواقف تقريبًا يعتبر التصافح الجاد والدافئ وسيلة إيجابية 
آمنة لإظهار الاستعداد للتواصل مع الأشخاص الذين تقابلهم. 
من الأفضل آن تكون أول من يمد يده للتصافح» وعزز هذا بتحية لطيفة وابتسامة جميلة ويمكن 
أن تذكر اسمك» وبذلك تكون قد قمت بالخطوة الأولى لفتح قنوات التواصل بينك وبين الشخص 
الآخر. 
يعتبر التصافح الدافئ والابتسام وإلقاء التحية طريقة بسيطة ومقبولة للتواصل عندما تقابل 
شخصًّا للمرة الأولى. 
يشعر بعض الرجال بأن من الخطأً أن يمدوا أيديهم لسيدة عند اللقاء بها للمرة الأولىء وذلك 
لأنهم يخشون من الإحراج إذا لم تصافحهم هذه السيدة. ولكن» على عكس ذلك يوضح أحد 
الكتاب الذي كان يدور كتابه عن الإتيكيت أنه أمر مقبول جداً أن يمد الرجل يده لامرأة ليصافحهاء 
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وأن من الوقاحة أن تتجاهله هذه السيدة أو ترفض إيماءته اللطيفة. 
في حين تشعر بعض السيدات آنها جرأة كبيرة منهن إذا تقدمن لمصافحة رجل» ويعتقدن أن 
هذا الرجل ربما يأخذ فكرة خطأً إذا مددن أيديهن أولا للتحية. وقد وجدت أن الجميع عندما أثرت 
الموضوع في الدورة التي درس فيها يحبون هذا الشكل من الاتصال الجسدي بينهم وبين 
الآخرين. بغض النظر عن البادئ به. فهو شكل آمن للطرفين. كما أنه يصنع جوا من النديّة 
والاستجابة بين الناس. 
كما أنه من المهم أن تنهى محادثتك بمصافحة دافئة ولطيفة» سواء فى العمل أم فى المواقف 
الاجتماعية. كما ينبغي أن تبتسم وربما يجدر بك أن تقول أنك قد سعدت بالحديث إلى الآخر أو 
تعرض عليه لقاءٌ ثانيًا في وقت قريب. وتعتبر هذه طريقة ممتازة لإنهاء الحوار. 

التقاء الأعين: 
من أهم الإيماءات غير الشفهية أن تنظر إلى من تتحدث معه مباشرةً لأن هذا يدل على أنك 
تستمع إليه وأنك متشوق لمعرفة المزيد عن شخصيته. وإذا ما نظرت إلى عينى محادثك وأنت 
تبتسم له» فهذا يشير بلا أدنى شك إلى أنك تحب الحديث معه وتريد التعرف عليه أكثر. 
ولكن يجب أن يكون التقاء الأعين طبيعيًا وليس مبالغًا فيه. ومن الأفضل أن تنظر إلى عيني 
الشخص الذي يحدثك لثوان, قليلة وتنتقل إلى باقي ملامح وجهه. وعندما يبتسم محدثك يجب 
أن ترد على ابتسامته بابتسامة مماثلة. ومن المقبول ألا تنظر إليه طوال الوقت. وإنما تنقل 
نظرك منه إلى الأشياء المحيطة بكما. 
إذا أكثرت بشكل مبالغ فيه من النظر إلى عيني محدثك. فربما يأتي ذلك بنتيجة عكسية. حيث 
إنك إذا ظللت تحدق فيه طوال الوقت ربما يشعر الشخص بعدم الراحة» بل ربما يشك في 
نواياك. إن التحديق الثابت يمكن أن يبدو كسلوك عدائى إذا أخذ شكل تحدى -من منا سيبعد 
عينيه أولاً. 
إذا كانت لديك مشكلة في الحفاظ على التقاء عينيك بعيني محدثك بشكل طبيعي» يمكنك أن 
تجرب الطرق الآتية. ابد بفترات قصيرة من التقاء الأعين -ربما لثوان, قليلة. أو انظر إلى حدقتى 
عيني محدثك وابتسم» ثم انتقل بنظرك إلى ملامح وجهه. تذكر: بعد دقائق قليلة» ارجع إلى 
عينيه مرة أخرى. 


إذا تجنبت النظر إلى محدثك يمكن أن يشعر كلاكما بالقلق وعدم الراحة. ويمكن أن تعطيه 
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إيحاءً بعدم اهتمامك به أو بأنك غير صادق أو تشعر بالملل من محادتثته ومن صحبته. وستکون 
النتيجة دائ ًا محادثة قصيرة غير مجدية. لذلك. يجدر بك أن تنظر إلى عيني من يحدثك لترسل 
له الرسالة: ((أنا أستمع إلى ما تقوله -استمر!)). 


الإيماء بالرأس: 


يشير الإيماء بالرأس إلى أنك تستمع إلى الشخص الآخر وتفهم ما يقول» كما يدل على موافقتك 
إياه وتشجيعك له على الاستمرار في الحديث. ويعتبر الإيماء بالرأس والابتسام إلى جانب تحية 
بسيطة من أفضل طرق تحية الناس في الشارع أو في أي مكان آخرء فالإيماء بالرأس يبين أنك 
تسمع وتفهم ما يقال» ويرسل الرسالة: ((إني أسمعك استمر!)). 


۰ 


تحدذير: 


تذكر أن هذه التلميحات غير الشفهية وحدها ليست كافية بدون التواصل الشفهى. أما عندما 
تنخث: عن وتستخدم هذه التلميحات مع تقنيات المحادثة السليمة ستکوٴن انطباعًا جیداً لدی 
الشخص الذي تحادثه وتجعله يعتقد أنك على استعداد للحديث والحوار. 


الها فة ولد 6ا6 ا اة طن لأ مطلة أن ترسل وتستقل [ هرات مر حة 
وتشجع الآخرين على الاقتراب منك والشعور بالراحة بالقرب منك. ابداً بملاحظة لغة الجسد 
الخاصة بك وبالأشخاص المحيطين. سوف يساعدك هذا في التعرف على تقنيات بدء الحوار 
ومستويات الاستعداد للاتصال لدى الآخرين» وبالتالي ستقلل فرصة رفضهم إياك. ابحث عن 
الأشخاص الذين يعبرون بلغة الجسد عن استعدادهم للحوار وابد في إرسال رسائل غير شفهية 
أولاً -ستجد هذه الوسيلة نافعة بالتأكيد! 


إن جه المحادات فى الحفاذت ليس أفرا شديد الصعوبة إذا ما بختت عن الوجوه البشوشة الى 
تبدو على استعداد للتواصل مع الآخرين. عليك أن تستخدم التقنيات غير الشفهية التى تعلمتها 
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من التقاء الأعين والابتسام والأهم من ذلك ألا تعقد ذراعيك أمام صدرك ولا تقرب يديك من 
وجهك مطلقًا. ابدأ في التجول في أرجاء الغرفة. ناظراً إلى الناس في حين تنتقل إلى مائدة 
الطعام. ابحث عن الوجوه المألوفة والبشوشة وعندما تجد شخصًّا يبدو على استعداد للتواصل» 
فتوجه إليه مباشرةٌ وقل له: ((أهلد كيف حالك؟)) ويمكنك بعد ذلك أن تقدم له نفسك أو أن تعلق 
على الطعام أو الموسيقى أو الجو أو أي شيء آخر. كما يمكنك أن تجامل الشخص مجاملة تحمل 
شينًا من الحقيقة» ثم تتبع ذلك بسؤال يتواءم مع الموقف. 
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الفصل الثانى 
بدء المحادثة بشکل طبیعی 


0 


الآن بعد أن تعرفنا على وسائل فتح قناة حوار من خلال لغة الجسد. فكيف نبدأً المحادثة الفعلية؟ 
هناك خمس خطوات رئيسية لبدء المحادثة. ولكنها لا تحدث دائمًّا بهذا الترتيب. انظر إلى عينى 
محدثك وابتسم» ثم ابدأً فى الخطوات التالية. 

-١‏ المخاطرة والرفض - كن أول من يلقي التحية. 


-٣‏ اطرح أسئلة تمهيدية بسيطة عن الموقف أو عن الشخص الذى تحدثه أو عن 
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الآخر من معلومات. 

> اظح اله تهدة الى حم المعاومات بنا عل المكلومات الى دذكر عا 
الشخص للتو. 

٥©‏ تحدث عن نفك فى أثاء طرح الاسئلة التى قد تهمك شخص را 


-١‏ المخاطرة والرفض: 


هناك قدر معين من المخاطرة في بدء المحادثة مع شخص غريب. ومعظم الأشخاص الخجولين 
لا يبدءون المحادثة مطلقًا خوهًا من رفض الطرف الآخر. وبالطبع يمنعهم هذا من الاختلاط 
بالآخرين. تذكر أن المخاطرة والرفض جزء من الحياة وأن الحساسية المفرطة قد تأتی بنتائج 


عكسية. وعلى أية حالء ماذا يضيرك إذا رفت لک شک لا تعرفه ET‏ 
التحول من السلبية إلى الإيجابية: 


معظم الأشخاص الخجولين يلعبون الدور السلبي عند بدء المحادثات. فهم ينتظرون وينتظرون» 

أملا في أن يأتي شخص ها یبدا معهم الحوار. وإذا تواجد شخصان خجولان» سیظلان ينتظران»› 

ويتخذ كلاهما الموقف السلبى» وإذا ما بدأ آخر الحديث بالصدفة. يفاجاً الشخص الخجول ولا 
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يعرف ما يقول. 

وللتغلب على هذاء عليك آن تتحول من السلبية إلى الإيجابية وكن أول من يلقي التحية وكن 
صاحب مبادرة بدء المحادثة. قدم نفسك إلى الآخرين وابدأً في مشاركة أفكارك ومشاعرك 
وآرائك وخبراتك. ابحث عن الوجوه المألوفة وبعد إلقاء التحيةء حاول أن تجعل الآخرين يعبرون 
عن أفكارهم ووجهات نظرهم واهتماماتهم ومعلوماتهم. إن بدء المحادثة» يجعلك تحظى بردود 
أفعال أكثر إيجابية ويقلل خوفك من الرفض. وبهذه الطريقة ستثمر المخاطرة عن تكوين 
اتصالات جديدة وعمل محادثات ذا معنى. 


وة فافةة أخرى مإلفا التهة أولا وهى أن تخظى يقر فة توخه المطانة و قطن الآ خر 
انطباعًا بأنك شخص ودود وترحب بالحوار. كما أنك بذلك تجامل الشخص الآخر عن طريق إبداء 
اهتمامك به بشکل إیجابی. 


تقليل فرص الرفض - ابحث عن الأشخاص المرحبين للتواصل 


كلما زادت المحادثات التي تبدأهاء زادت ردود الأفعال الإيجابية التي تحظى بها. ولكن بالطبع» 
ربما تواجه بعض الرفض آيضًّا. فليس هناك ما يجمع الآخرون على تقبله» لذلك عندما تواجه 
الرفض من شخص هاء فلا تبتئس. وإنما تعلم من هذا الموقف درسًا وخطط لاستخدام منهج 
مختلف للتعارف في المرة القادمة. 
إن هم طريقة لتقليل مواجهة رفض الآخرين أن تبحث عن الأشخاص الذين يرحبون بالحوار. 
حاول أن تبحث عن الوجوه البشوشة المبتسمة والأشخاص الذين يقفون في وضع انبساطي 
والذين ينظرون إليك. ابحث عن الأشخاص الذين يرسلون رسائل غير شفهية مشجعة على 
الحوار وعندما تشعر أن الوقت مناسب. اقترب منهم بشكل ودود ومباشر. 

كيفية تقبل رفض الآخرين: 
إذا كنت قد ررضت كثيراً من قبل في حياتك» فلن يضيرك أن ترورض مرة أخرى. وإذا رفضت 
فلا تفترض تلقائيًّا أنه خطأك. ربما يكون لدى الشخص عدة أسباب لعدم الاستجابة بشكل 
إيجابي لما تطلبه منه: وربما لا تتعلق أي من هذه الأسباب بك. فربما كان الشخص مشغولً أو لا 
يشعر أنه على ما يرام أو لا يهتم بقضاء الوقت معك. ومما لا شك فيه أن الرفض جزء من الحياة 
اليوميةء لذلك لا تدعه ينال منك وحاول أن تقترب من الآخرين. عندما تبداً في الحصول على 
ردود أفعال إيجابية» فاعلم أنك تسير في الاتجاه الصحيح. 
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هذه الفلسفة البسيطة يمكن أن تساعد الأشخاص الذين يخشون الرفض. إذا كنت قد قمت 


بالمخاطرة الاجتماعية لمرات قليلة وواجهت الرفض مرة أو مرتين» بالتأكيد تمثل مرات الرفض 
جزءاً كبيراً في حياتك. أما إذا اتخذت مخاطرات أكثر وبدأت المزيد من المحادثات» فسوف تستقبل 
ردود أفعال إيجابية وسلبية» وسوف يصبح الرفض شيئًا عاديًّا غير ذي بال بالنسبة لك. 

مما لا شك فيه» إنك لن تخسر أي شيء إذا واجهت الرفض» ولكنك ستكسب الكثير إذا حظيت 
برد فعل إيجابي. إن المخاطرة بإلقاء التحية أولاً ليست خطوة مخيفة إلى هذا الحد. وعندما تلعب 
الدور الإيجابي في الحوارء فإنك بذلك ترسل الرسالة: ((أنا شخص ودود وعلى استعداد للتواصل 
معك إذا شئت)). 


۲- طرح أسئلة تمهيدية بسيطة: 
الأسئلة التمهيدية عبارة عن أسئلة بسيطة تهدف إلى الحصول على معلومات. وعلى الرغم من 
أن هذه الأسئلة تتناول الحياة الشخصية للآخر أو معلومات عامة. فإن الغرض الرئيسى منها 
توصيل هذه الرسالة: ((أنا مهتم بالتعرف عليك أكثر)). 
% ۶ ۰*۰ 3 

المجاملة تم طرح سؤال تمهیدی: 
يمكن الاستعانة بالأسئلة التمهيدية فى بدء المحادثة مع شخص لا تعرفه وتود التحدث معه. 
وأسهل طريقة لبدء محادثة مع شخص لا تعرفه هى أن تستخدم إحدى الطرق الآتية: 
أولاً: حاول أن تجد شيًا إيجابيًا في الشخص الذي تريد التحدث إليه» ثم توجه إليه وقل له مجاملة 
مخلصة عن طريقة لبسه أو قيامه بشىء ما أو تحدثه. ثم اتبع المجاملة مباشرةٌ بسؤال تمهيدى 
يتعلق بالمجاملة. مثل أن تقول لسيدة: ((يا له من خاتم جميل هذا الذى ترتدينه! ما نوع هذا 
الححر الكريم؟)). 
ثانيًا: أن تلاحظ شْيئًا يحمله الشخص -ربما كتاب أو آلة موسيقية أو أداة رياضية. وبعد أن 
ثتظر إلى الشخصض وتبتسة اساله سالا تمهید ا بتعلق بهذا الشیء على سبل المثال إذا گان 
لتلقى دروس فى التنس؟)) أو ((هل تعرف مكانًا جيدا يمكننى فيه ممارسة اللعبة دون الحاجة 
للانتظار لفترة طويلة؟)) أو ((لقد لاحظت أنك تحمل مضرب تنس يشبه المضرب الذى كنت أريد 
شراءه. فهل هو جيد؟)) أو ((أرى أنك لاعب تنس وأريد أن ابداً فى ممارسة هذه اللعبة الممتعة. 
فهل لك أن ترشح لي مضربًا جيداً يناسبني كلاعب مبتدئ؟)). 
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إذا رأيت شخصًا يحمل كتايًّاء يمكنك أن تسأله إن كان يعجبه. وإذا كان يحمل آلة موسيقية. 


يمكنك أن تسأله عن نوع الموسيقى التي يعزفها أو أين يعزف أو يدرس أو منذ متى يمارس 
العزف على هذه الآلة أو كيف يمكنك تعلم العزف عليها. أما إذا وجدت شخصًّا يحمل كاميرل 
فيمكنك أن تسأله إن كان قد التقط بها صوراً جيدة أو تسأله عن نوع هذه الكاميرا أو عما إذا 
كان مصوراً محترفًا أم هاويًا. هذه الأسئلة كلها يمكن تطبيقها على أي شيء يحمله الشخص 
الذي تريد محادثته. وتعتبر هذه الطريقة من الطرق الآمنة والإيجابية لتبين لشخص ما أنك قد 
لاحظته» وفي الوقت نفسه تبداً الحوار معه. 


ثالشا: أن تعلق أو تسأال سؤالا بثاء على الموقف ويمكن أن يون هذا السؤال طلا للمعلومات 
مثل: ((عفوأً أنا أبحث عن شقة في هذا الجوار» فهل تعرف أية شقق للإيجار؟)) أو ((اهل يمكن أن 
ترشح لي مطعمًّا في هذه المنطقة؟)) أما إذا وجدت شخصًّا يبدو في حاجة لمساعدة. فاعرض 
مساعدتك. يمكنك أن تقول: ((إنك تبدو تائهًاء فهل تبحث عن مكان معين؟ إنني أعيش في هذه 
المنطقة -ربما أستطيع مساعدتك)). 


عندما تدخل مطعهًا وتکون وحید ابحث عن شخص آخر وحيد يقرأ قائمة الطعام أو يحتسي 
مشروبًا أو يقرأ الجريدة أو يحدق في الفراغ فقط. حاول أن تجلس بالقرب من هذا الشخص. 
وعندما ينظر في اتجاهك ابتسم له. إذا بدت الاستجابة إيجابيةء يمكنك أن تميل ناحيته قليلاً (إذا 
كنت قريبًّا بما فيه الكفاية) وتقول: ((هذه هي المرة الأولى التي أحضر فيها إلى هذا المطعم. 
هل يمكن أن ترشح لي صنفًا جيدا؟)) إذا بدا أن الشخص مستعد للحديث اسأله: ((هل لك أن 
تنضم لي؟)). 


الكثير من الناس یتناولون العشاء وحدهم کثیرا. فإذا اقتربت من شخص بشکل هادئ وبشوش»› 
فربما يتقبل دعوتك ببساطة. اعرض أن تشتري له مشروبًا لتبين له أنك مهتم بانضمامه إليك. 


بالإضافة إلى طلب المساعدة وعرضهاء يمكنك أن تعلق على ما تلاحظه. ومن الأفضل أن تركز 


ES 22 Bg, 


على الأشياء الإيجابية التي تراهاء لا أن تشتكي من الأشياء السلبية. على سبيل المثال» إذا كنت 
تقف في طابور لدخول السينماء يمكنك أن تعلق على أفلام آخرى» لا أن تشتكي من هذا الطابور 
الطويل و6 كنت هكح | كب فى فة بمكن أن تة عن آخر كاب راه وة طاريق 
أخرى لبدء الحوار وهي أن تقول: ((لقد رأيتك هنا من قبل. هل تعيش في هذه المنطقة؟)). 


تعتبر الأسئلة التمهيدية أسئلة مناسبة لبدء الحوار مع شخص لا تعرفه. وعن طريق ملاحظة ما 
يفعله الآخرون» يمكن أن تركز على موضوع يثير اهتمامهم. 
الأسئلة التمهيدية محددة الإجابة وغير محددة الإجابة: 


ربما تجد نفسك تسأل سؤالاً تمهيديًا إثر سؤال» ولا تحصل إلا على إجابات تقتصر على كلمة أو 
كلفقين. وهذاا فى الغالب لتك تطرح أسقلة محددة الأجابة بدلا هن الأسفلة غير مخددة الأجابة 


الأسئلة محددة الإجابة عادة ما تتطلب نعم أو لا أو كلمة أو كلمتين» وهي أسئلة مفيدة لبدء 
التعارف ولكن يجب أن تتبعها بسؤال غير محدد الإجابة. أما الأسئلة غير محددة الإجابة فعادةٌ ما 
تتطلب ما هو أكثر من إجابة مختصرة وهي تشجع الشخص الآخر على الاستفاضة في إجابته. 
بالإضافة إلى ذلك توفر الأسئلة غير محددة الإجابة الفرصة لمعرفة حقائق وأفكار ومشاعر 
والأهم من ذلك معرفة معلومات كثيرة. وغالبًا ما تبدأً الأسئلة محددة الإجابة بكلمات مثل: هل؟ 
أو من؟ أو ماذا؟ أو أين؟ أما الأسئلة غير محددة الإجابة فتبداً بكيف؟ أو لماذا؟ 


فيما يلي بعض الأمثلة الشائعة على الأسئلة التمهيدية محددة الإجابة: 
هل تعيش في هذه المنطقة؟ 

هل يعجبك الطعام؟ 

كم الساعة الآن؟ 

متی انتقلت إلى هنا؟ 

من أين أنت؟ 

هل تستمتع بإقامتك هنا؟ 


وفيما يلى بعض الأمثلة على الأسئلة التمهيدية غير محددة الإجابة: 
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ما الذى يعجبك فى الشقة؟ 


إذا كنت ترى أن البلد قد تغيرت» فكيف تغيرت؟ 

كيف اتخذت هذه المهنة؟ 

لماذا قررت أن تنتقل إلى هناك؟ 

ما الذى جعلك تنتقل إلى هنا؟ 

ماذا تحب أن تفعل فى أيام الإجازات؟ 

تعتبر هذه بعض الأمثلة القليلة على الأسئلة التمهيدية محددة الإجابة وغير محددة الإجابة. 
تذكر أن تتبع الأسئلة محددة الإجابة بأسئلة غير محددة الإجابة وبهذه الطريقة يمكنك أن تنتقى 
موضوعات تهم الشخص الآخر ثم تسعى وراء المزيد من المعلومات عن طريق طرح أسئلة غير 
محددة الإجابة. 

من المهم جداً أن يتمكن الشخص من الإجابة على الأسئلة التمهيدية لذلك يجب أن تتخير 
أسئلة بسيطة ومباشرة. إن معظم الناس لا يجدون غضاضة من الإجابة على الأسئلة المتوقعة 
البسيطة عندما يقابلون شخصًّا للمرة الأولى. وليس الأسئلة المعقدة الصعبة التى تتضمن 
الكثير من التفاصيل عن حياتهم. 

ویری بعض الناس نهم عندما يسألون الشخص الآخر أسئلة تمهيدية أنهم بذلك يتعدون 
عليه ويقولون آنهم لا يريدون التطفل عليه. ولكن الحقيقة في معظم الحالات أن العكس هو 
الصحيح. إذ أن معظم الناس يشعرون بالسعادة عندما يرون أنهم محل اهتمام من شخص لا 
یعرفونه» وعادةٌ ما يشجعهم ذلك على الحديث. 


المعلومات المجانية: 


عندما نتواصل مع الآخرين» نخبرهم بمعلومات أكثر مما نتصور. والمعلومات التي نتبرع بقولها 
يطلق عليها معلومات مجانية. عندما تسأل أو تجيب سؤالا تمهيديًاء كن على دراية بالمعلومات 
المجانية التي تصاحب الإجابة. ركز على هذه المعلومات. واستخدمها كإمداد لتطويل الحوار بينك 
وبين الشخص الآخر. وعن طريق التركيز على المعلومات المجانيةء يمكننا استكشاف خبرات 
وتجارب واهتمامات بعضنا البعض. 
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إخبار الآخرين عن مهنتك: 


يشعر بعض الناس بعدم الراحة عند إخبار الآخرين أو سؤالهم عن مهنهم» ويشعر بعضهم 
بالإساءة عندما يُسألون هذا السؤال التمهيدى الشائع. هذا السؤال الدفاعى المنغلق ليس مفيداً 
في فتح قنوات الحوار» وغالبًا ما يكون عائقا في سبيل التواصل مع الآخرين. 


لا تقاوم هذا النوع من الأسئلة وتنزعج منه؛ حيث أن من الأفضل أن تخبر الآخرين عن مهنتك في 
عبارات قليلة قصيرة» مصاحبًّا ذلك بالكثير من المعلومات المجانية حتى يستطيع الطرف الآخر 
إيجاد ما يتحدث عنه حتى تستمر المحادثة. ويمكنك الكشف عن الحقائق الأساسية عن حياتك 
وفي الوقت نفسه تحدد اتجاه المحادثة. إذا كنت تصر على ألا تبوح بهذه المعلومات» سيشك 
الشخص الآخر تدريجيًا (خاصة إذا كان قد باح لك بها) أو يفقد الاهتمام في التعرف إليك. وإذا 
كنت تتوقع أن تصادق هذا الشخص.» فإلى متى تظن أنك تستطيع أن تحجب هذه المعلومات 
الأساسية؟ 


والكثير من الناس الذين لا يحبون إخبار الآخرين بمهنهم ويقلقون أيضًّا من آنواع أخرى من 
الأسئلة التمهيدية. وهم يشعرون بأن هذه الأحاديث التافهة مملة ويجب تجنبها. ويدعون أنهم 
يريدون التحدث عن شيء مهم بدلا منها. 
وفى حين لا يوجد ترتيب معين تتطور به المحادثةء فإن معظم المحادثات التى لا تمر بمرحلة 
الأسئلة التمهيدية نادرأ ما تصبح أعمق أو تستمر طوي أي أن الأحاديث التافهة مهمة جداً في 
المحادثات وفى توطيد العلاقات والصداقات مع الآخرين. 

التعرف على شخصيتك: 
تسمح لك الأسئلة التمهيدية بالبوح بالمعلومات الشخصية الأساسية بطريقة طبيعية وغير 
رسمية. وعن طريق تبادل القليل من تفاصيل حياة كل منكماء يمكنك أن تتعرف على الشخص 
الذى تحادثه بسرعة كبيرة. حيث تساعدك الأسئلة التمهيدية على تحديد ما إذا كنت تريد التعرف 
على هذا الشخص بشكل أفضل. وتساعدك الأسئلة التمهيدية على اكتشاف والبوح بخلفيات 
شخصية» كما توفر لك فرصة اكتشاف أشياء مهمة فى حياة الشخص الذى تحدثه. 
يمكنك أن تطرح الأسئلة التمهيدية عندما تريد التعرف على شخص ما أو عندما تريد تغيير 
موضوع المحادثة. إذا كانت الإجابة على سؤالك مختصرة. اطرح سؤالا آخر إلى أن تحصل على 
إجابة مشجعة. وعندما تجد شيئًا يثير اهتمام الشخص الذي تحادثه» عليك أن تتابع طرح أسئلة 
غير محددة الإجابة. وعندما يبدو لك أن الموضوع قد استنفد كل ما يمكن أن يقال فيه (لست 
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مضطراً لأن تقول كل ما يمكن أن يقال في هذا الموضوع)ء عاود طرح سؤال تمهيدي آخر بناءٌ 
على أية معلومة آثارها محدثك من قبل. 


تحضرك الأسئلة التمهيدية لتقديم نفسك إلى الشخص الآخر» وكلما كان ذلك أقرب كان أفضل. 
وعندما تجد أن المحادثة قد انقطعت لثوانر» فهى فرصة لأن تقدم نفسك وتسأل الشخص الآخر 
عن اسمه ومما لا شك فيه أن الشخص الآخر سيجيب عليك بطريقة ودودة. وإذا كانت يدك خاليةء 
يمكن أن تمدها لمصافحته وابتسم له ابتسامة ودودة وبين إنها فرصة سعيدة أنك التقيت 
به مستخدمًّا اسمه دون تكلف. وسوف يساعدك هذا على تذکر اسمه» ویعتبر استخدام اسم 
الشخص من أسهل المجاملات التي يمكنك أن تعبر بها عن اهتمامك به. إذا نسيت اسم محدثك 
فليس هناك ما يضير فى أن تسأله عنه مرة ثانية. 
إذا استخدمت تقنيات الأسئلة التمهيدية للتعرف عن الأشخاص الذين تقابلهم» ستكتشف إنها 
بالفعل مفيدة للغاية. ولن يصبح إلقاء التحية أولاً مشكلة على الإطلاق. 
۳- تعرف على ما ستقول عن طريق الاستماع (الاستماع الفعٌّال) 
بعد أن تلقي القليل من الأسئلة التمهيديةء ربما تجد من الصعب أن تستمر في الحديث بعد 
دقائق قليلة» ولا تستطيع أن نتفكر فيما تقول بعد ذلك! 

الإنصات لما يقوله الطرف الآخر: 
يمكنك أن تعرف ما ستقوله بعد ذلك عن طريق الاستماع إلى ما يقوله محدثك والبحث عن 
الكلمات الأساسية والحقائق والأفكار والمشاعر وكذلك المعلومات. لا تفكر فيما يجب أن تقوله 
بعد ذلك لأنك فى أثناء التفكيرء لن تستطيع الاستماع! إن معظم الأشخاص الخجولين ينشغلون 
تمامهًا بفكرة أن الدور سيأتي عليهم في الحديث وأنهم لن يعرفوا ما يقولون» وبالتالي فهم لا 
يستمعون إلى ما يقوله الطرف الآخر. 
والحل الوحيد لهذه المشكلة أن تستخدم مهارات الاستماع الفعّال فى أثناء تحدث الشخص الآخر. 
ومن ضمن هذه المهارات استخدام لغة الجسد بشکكکل جید٬‏ وخاصة التقاء الأعين والابتسام 
والإيماء بالرأس. ويشجع الاستماع الفعّال الناس على الاستمرار فى الحديث ويبين أنك مهتم 
بالحديث وتركز فيه. وحينما تفهم ما يريد الشخص الآخر قوله» يمكنك أن تعيد صياغته فى 
عبارة أخرى مثل: ((هل تقصد قول ...؟)). 
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تطوير مهارات الاستماع لديك: 

من ضمن مشكلات الحوار عدم القدرة على الاستماع والذاكرة ومهارات التركيز. وعادةٌ ما يكون 
هناك وقت كافر لأن يشرد ذهنك فى أثناء حديث الشخص الآخر. وكما يتحدث الكثير من الناس 
ببطء ويمرون بفترات صمت طويلة بين كل فكرة والفكرة التي تليهاء ويكون نتيجة ذلك أن 
العقل يتشتت وربما تفقد تركيزك وربما أيضًًا الفكرة الأساسية من الحوار. 

يحاول بعض الناس الحفاظ على انتباههم عن طريق تكرار كل كلمة يقولها الشخص الآخر. 
ويعتبر هذا التكرار مضيعة للطاقة العقلية ولا يساعدك على الاستماع والتركيز. وربما تستطيع 
تذكر التفاصيل والأفكار بشكل أفضل. إذا استمعت وبحثت عن الكلمات والأفكار الأساسية. 


مزج المعلومات القديمة بالحديثة: 


ستتحسن قدرتك على الاستماع والتركيز والتذكر بشكل ملحوظ إذا كان عقلك نشطا ومنتبهًا 


الجديدة بالقديمة» وسيكون نتيجة ذلك توفير أساس لتذكر التفاصيل ومتابعة طرح أسئلة 
لضمان 1 ستمر ار الحوار. 

استخدام الأمثلة: 
اطلب أو فكر فى أمثلة تدعم أو تشكك فيما يقال. إذا كنت لا تفهم ما يرمى إليه الشخص الآخر 
أ وها يقولف طالب مه مالا لتوضيح ما بريه قول 

التوقع: 
يشارك المستمع الجيد فى المحادثة بفعالية» ويستطيع فى الغالب توقع ما سيقوله محدثه بعد 
ذلك. وهذه المشاركة تبين اهتمامه وتضفى أهمية على ما يقال من حقائق وتفاصيل. حاول ألا 
تكمل الجمل لمن تتحدث معهم إذا توقفوا لحظات لتجميع أفكارهم أو كلماتهم. حيث إذا كانت 
توقعاتك صحيحةء فسوف تعرف أنك تتحدث على نفس موجة الشخص الذى يشترك معك فى 
الحوارء أما إذا كانت توقعاتك خاطئة» فإن هذا ريما يكون علامة تحذير أنك لا تتوافق معه» وأنك 
ربما تسیئ فهمه تمامًّا فیما بعد. 

التلخيص: 
من الشائع أن يخرج المتحدثون عن الموضوع الأساسي للحديث. وعندما تستمع لمحدثك فمن 
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المفيد أن تظل واضعًّا الموضوع الأساسي للحديث في عقلك وأن تقوم بالتلخيص من وقت 
لآخر. ويمكنك أن تفعل هذا بأن تقول: ((يبدو لي أنك تريد أن تقول ... أليس كذلك؟)) ويؤدي هذا 
إلى تركيز مهارات الاستماع الخاصة بك ويساعدك على أن تتذكر التفاصيل والأفكار الأساسية 
للمحادثة. 
المشاركة الفعالة: 

إن المشاركة النشطة فى المحادثة تؤدى» بلا شك إلى استغلال مهاراتك النقدية. ويتطلب هذا 
منك بالتأكيد أن تربط بين ما يقوله محدثك وبين ما تعرفه بالفعل. ثم تسجل ما توافق و/أو ما 
لا توافق عليه. ويعتبر هذا الأمر مهمًّاء لا سيما عند مناقشة موضوعات الساعة والقضايا المثيرة 


البحث عن جبال الشثلج: 


يطلق مصطلح ((جبال الثلج)) على العبارات التي تخفي أكثر مما تبدي» لأن حوالي ٠۹‏ في المائة 
من المعلومة أو التعليق الذي يقال لا يظهر على السطح» بل ينتظر أن يأسأل عنه. وعادة ما تأتي 
هذه العبارات في شكل كلمة أو كلمتين يصاحبان الإجابات على الأسئلة التمهيدية. ومثل هذه 
العبارات هي تلميحات عن موضوعات يريد الشخص التحدث عنها إذا ظن أنك مهتم بها. عندما 
تستمع إلى عبارة مثل: ((إنك لن تصدق ما حدث معي)) أو ((خمن ماذا كنت أفعل))ء يجب أن تسأل 


بسرعة عما حدث. 


لكي تشترك في محادثة قائمة بالفعل» يجب أن تكون في وضع يسمح لك بالاستماع والتحدث 
فی الوقت نفسه. انتقل قریبًا من المتحدثين وأبدى اهتمامك بما يقال. استخدم تقنيات التقاء 
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الأعين والإيماء والابتسام لكي يعلم المتحدث إنك تريد الاستماع أكثر. وعندما يرى المتحدث أنك 
مهتم بما يقوله» سيبدأً في ضمك لمستمعیه. 


وعندما يتوقف الشخص عن الحديث أو يقول شيئًا يمكنك الإجابة عليه عندئذ يمكنك أن تعلق 
على ما يقول أو تطرح سؤالاً. وإذا استخدمت أسئلة بسيطة سهلة الإجابة سيتم توجيه الإجابات 
لك بشكل خاص؛ إذ تستطيع أن تقول مثلأ: ((وماذا فعلت بعد ذلك؟)) أو ((كيف توصلت إلى هذا 
الاستنتاج؟)) أو ((يالها من قصة رائعة! متى حدث هذا؟)) 

ربما تقول لنفسك الآن إن هذا تدخل في محادثة خاصة. ولكن إذا كنت قد استمعت ولاحظت 
الأشخاصض خنذاء ستتمكن نسهولة من تخذية ها اذا كان الموقف اک من المشاركة أو يوجب 
عليك الصمت وعدم التدخل. وفي الكثير من الحالات» لا سيّما في الحفلات يبحث الحانضة عن 
أشخاص آخرين ليتفاعل معهم ويرحب بأي مشارك جيد في المحادثة. 

تحذير: انتبه جيداً كي لا تلعب دور المعارض وتأخذ موقفًا مضاداً من أجل الجدل. حيث إن هذا 
عادة ما يؤدي لمحادثة مضطربة تتسم بالمنافسة وبوجود طرف غالب وآخر مغلوب وبالطبع لن 
يرحب الآخرون بك إذا أبديتهم في موقف الأغبياء أمام أصدقائهم. 


متطلبات الاستماع الجيد: 


ينبغى التدريب على مهارات الاستماع الجيد لكى تعزز قدراتك الحوارية. كما إن هذه المهارات 
تشجع الآخرين على الاستطراد فى الحديث والشعور بالراحة لفتح قلبهم لك. وعندما تشارك 
كفافن شخضن بالتهبة لخوكوع معن عن طريق الاستماع جيدا لما يقولة فأنت بذلك تمثكة 
الضوء الأخضر للاستمرار والخوض في هذا الموضوع. 

٤‏ - الحصول على المزيد من المعلومات بناء على المعلومات المتاحة: 
بعد أن تتعرف على الشخص وتسأله بعض الأسئلة التمهيدية وتستخدم تقنية الاستماع 
التفاعلى» عندئذر يمكنك الحصول على المزيد من المعلومات بناءً على المعلومات التى قدمها 
لك. ويمكنك أن تتحكم فى اتجاه المحادثة عن طريق الاستفادة من المعلومات المتاحة لديك. 
اسأله أسئلة غير محددة الإجابة تشير إلى المعلومات التي بحت بها أو التي باح هو بها من قبل 
فى المحادثة. 

ويتم التوصل للمعلومات المتاحة من خلال ملابس الشخص أو ملامحه أو لغته الجسدية أو 
سلوكه الشخصى أو أنشطته أو عن طريق كلماته. وأحيانًاء تتكون المعلومات من انطباع عام. 
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وفى هذه الحالةء يمكنك أن تقول مثا ((يبدو أنك تعرف الكثير عن...» فهل لك علاقة ب ....؟)) أو 
(تندو خبنرا في هذا الشأن» فهل تدرسه؟)) أو ((هل أنت محترف؟)). 


حاول دائمًّا أن تتبع الأسئلة التمهيدية محددة الإجابة بسؤال تقليدي غير محدد الإجابة لكي تعطي 
لشريكك الفرصة للاستطراد في الموضوع. واحرص على التركيز على الحقائق والتفاصيل لا 
سيٴما المعلومات المتاحة» حتى تستطيع توجيه المحادثة لموضوعات ذات اهتمام مشترك 


ي 


عند مناقشة موضوعات ذات طابع حرفي» حاول الا تطلب نصائح مجانية عن مشكلة معينة 
تواجهك. على سبيل المثالء إذا قابلت طبيب أسنان» فلا تطلب منه أن يكشف على أسنانك مثلاً 
ڪ الأشخاص لا يمانعون في إخبار الآخرين بما يجب أن يفعلوه بل إنهم لا يمانعون أيضًا 
في مناقشة عملهم إذا ظنوا إنك مهتم» ولكنهم يحجمون عن إسداء النصيحة إذا فوجئوا بأنك 
تطلب نصيحة مجانية منذ المرة الأولى للقاء. 


طرح ا سئلة شخصية: 


إن طرح أسئلة شخصية عادةً ما يتطلب حساسية خاصة لمشاعر الشخص الآخرء وخاصةٌ مستوى 
ترحيبه بأسئلتك. ومن الأفضل أن تمهد لأي سؤال شخصي بعبارة مثل: ((لعلك تعذرني إذا سألت 
عن ...)) أو ((كنت أود أن أعرف بالطبع إن لم يكن لديك مانع في إخباري ب ...)) أو ((لك حرية 
الاختيار في الإجابةء ولكن...؟)) وهكذا. 


إذا سألت سؤالاً شخصيًا بهذا الأسلوب بحيث لا يكون الشخص الآخر مضطراً للإجابة» ففي الغالب 
سوف يجيب بشكل ما. وربما لا يعطيك الإجابة المباشرة التي تبحث عنهاء لأن الكثير من الناس 
لا يستطيعون توصيل ما يقصدونه بالفعل» وخاصة إذا كان الأمر شخصيًّا. ولكنك إذا استمعت 
جيداً للمعلومات العارضة التي يقولها وانتبهت للغة الجسد» يمكنك أن تعرف ما إذا كان الشخص 


على استعداد للبوح ببعض المعلومات الشخصية لك. 


إذا تلت سؤالاً تفضل عدم الإجابة عليه فقل ببساطة: ((أفضل ألا أجيب على هذا السؤال إذا 
لم يكن لديك مانع)). ويتقبل معظم الناس هذه العبارة كوسيلة أنيقة لقول ((لا تتدخل فيما لا 
يعنيك)). فإذا سئلت مثلاً عن سعر شيء ما وكنت تفضل ألا تناقش هذا الأمرء يمكنك أن تقول: 


((كان هدية)) أو ((كان غاليًا)) أو ((سعره معقول)). 


تحذير: الكثير من الناس يقلقون بشكل مبالغ فيه من البوح ببعض المعلومات البسيطة مثل 
الوظيفة والمنزل وما إلى ذلك فلا تكن حساسًا بالنسبة للإجابة على هذه النوعية من الأسئلة. 


إذا شعرت أن سؤالا مغيذًا يتدخل بشكل زائد فى خصوصياتك أو كنت لا تفضل الإجابة عليه 
أساسًاء فمن حقك أن تفعل ما تريد. وبعد الإحجام عن الإجابة ارم كرة المحادثة فى ملعب 
الشخص الآخر عن طريق طرح سؤال تمهيدي عن موضوع جديد. 
بح بآمالك وأحلامك ورغباتك والأشياء التى تجلب لك السعادة وتجلب عليك التعاسة حتى يتمكن 
الآخرون من التعرف عليك. إننا جميعًّا نشترك فى هذه التجارب الشعورية الأساسية. 

تجنب الموضوعات الشائكة عند الرغبة فى الحصول على معلومات: 
عليك أن تتجنب الموضوعات الشائكة فى المحادثة مثل الموت والجرائم الدامية والحوادث 
المؤلمة والشائعات الشخصية والموضوعات العرقية أو الجنسية. ومن الأفضل ألا تبالغ فى 
الحوادث اليومية العادية فى حياتك أو تجذب الانتباه لمشاكلك التى لا يستطيع الشخص الذى 
تتحدث معه حلها بسهولة. هذه الموضوعات يمكن أن تكون انطباعا سلبيًا لدى محدثك. تذكر 
أن من الأفضل أن تبداً بالأسئلة السهلة التى سوف تسمح لشريكك فى الحوار بالشعور بالراحة 
وتسمح لكما بالتعرف على أحدكما الآخر من خلال الكشف التدريجي عن شخصية كل منكما. 


وثمة وسيلة ممتازة للتعرف على اهتمامات الشخص الآخر والأشياء التي يفضل أن يتجنب 
مناقشتها وهي أن تطرح بعض الأسئلة عليه. ولكن يجب أن تكون لديك حساسية لمشاعره ولا 
تلقي بسؤال إثر سؤال وكآنك تحقق معه» إذ أن هذا التحقيق ربما يؤدي لإحجام الشخص عن 
المحادثة ککل» وعادة ما يحدث هذا نتيجة طرح الكثير من الأسئلة التمهيدية محددة الإجابة. 


-٥‏ البوح ببعض المعلومات الشخصية: 


تكمل هذه النقطة دائرة المحادثة التي تتضمن طرح أسئلة تمهيدية والاستماع التفاعلي والرغبة 
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في الحصول على معلومات. 

إتاحة الفرصة للآخرين للتعرف عليك: 
إن البوح ببعض المعلومات الشخصية يعطى الآخرين الفرصة للتعرف عليك ولكن بشروطك. 
والمعلومات التي تشارك بها مع الآخرين تحدد الطريقة التي سيتعرفون بها عليك. يجب أن تكون 
إيجابيًاء ولكن دون غرورء عندما تعلن عن اهتماماتك الشخصية والأحداث ((الكبيرة)) فى حياتك 
وتعرب عن آمالك وأهدافك والتجارب التي مررت بها في حياتك واستفدت منها. ومن الممكن أن 
تخبر محدثك ببعض الأشياء عن وظيفتك وخلفيتك الاجتماعية وأهدافك والأهم من كذلك كله 
تخبره عن استعدادك لتطور العلاقة بینكما. 

إشكالية البوح وعدم البوح: 
بعض الناس يتسمون بحب الخصوصية والكتمان» ويحتفظون دائمًّا بحجاب يخفي أفكارهم 
ومشاعرهم عن الآخرين. وفي الغالب يكون الحرص على عدم البوح ببعض الجوانب عن خلفية 
الإنسان شيئًا إيجابيًاء لأن من الضرورى الاحتفاظ ببعض المعلومات الخاصةء سواءٌ لأسباب 
شخصية أم لأسباب تتعلق بالعمل. كما أنه ما من أحد يتوقع منك أن تبوح بكل ما يتعلق بحياتك 
ولكن بعض الأشخاص يشعرون بأمان أكثر عند عدم إخبار أي شخص بأي شيء. 
وربما تعتقد أنه إذا عرف الآخرون حقيقة شخصيتك» سيقللون من شأنك وربما يكرهونك. وقد 
تعتقد أيضًّا أن التعرف على شخص معين بشكل كبير يجعلك تكتفي بما عرفته» وبالتالي فمن 
الأفضل أن تظل غامضًّا. علاوة على ذلك قد تتصور أنه إذا عرف الآخرون حقائق شخصية عنكف 
ربما يستغلونها ضدك. وهذه المخاوف كلها تجعلك تشعر بأمان أكثر عندما لا تبوح بأية معلومات 
عن نفسك لأنك تظن أن كشف أية معلومات سيعرضك للخطر. 


الجوانب السلبية: 


يجدر بك أن تفكر في كمية الأسرار التي لديك. وافترض أنك كشفت عن بعض جوانب حياتك 
لم تكن تنوي الكشف عنها لصديق أو لزميل» فماذا يمكن أن يحدث؟ هل يمكن أن يستغل 
هذا الشخص هذه المعلومات ضدك وإذا كان الأمر كذلك فماذا سيفعل؟ إن الأشخاص الذين 
يفضلون تكتم أية معلومات شخصية عن أنفسهم» عادةٌ ما يعلقون أهمية كبيرة على تفاصيل 
ليست في الحقيقة أسراراً يجب إخفاؤها. كما أن العلاقات الحميمية تكاد تكون مستحيلة دون 
الكشف عن شخصيتك وإبداء الثقة في الطرف الآخر. ولن تتوفر الثقة إلا عن طريق الاستعداد 
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للبوح بمعلومات عن نفسك للشخص الآخر. وفي حين أن بعض المشاعر والأحاسيس يفضل أن 
تحتفظ بها لنفسك وخاصة فيما يتعلق بالمواقف الخاصة بالعمل» إلا أن هذا التكتم إذا طغى 
على حياتك الشخصية» فمن الممكن أن يدمرها. وعلى الرغم من وجود بعض الأشخاص الذين 
يستغلون المعلومات التي تبوح بها عن نفسك. فمشاركة الآخرين في مشاعرك يضمن لك عدم 
العيش في عزلة ووحدة. 


وللتغلب على هذه المشكلة» ابدأ في ملاحظة الآخرين عندما يبوحون لك وللآخرين ببعض 
المعلومات. وحاول أن تكون أكثر صراحة من ذي قبل. وفي المرة القادمة التي يسألك فيها 
شخص عن خلفيتك أو مشاعرك الشخصية أو آرائك تذكر أن لديك حرية التفكير والشعور كما 
يحلو لك وكذلك حرية التعبير عن نفسك للآخرين. 


الكشف عن المعلومات الشخصية: 


ثمة أربعة مستويات نستخدمها يوميًا للكشف عن المعلومات الشخصية. المستوى الأول هو 
المستوى العام وهو عبارة عن الردود على التحية التقليدية مثل: ((كيف حالك؟)) أو ((كيف حال 
أسرتك؟)) على الرغم من أن هذه الأسئلة تتطلب إجابات مثل ((جيد!)) أو ((على خير ما يرام))» 
فإنها تعتبر فرصة ممتازة للبوح ببعض المعلومات الشخصية. هذه الوسيلة تخبر الشخص الآخر 
أنك شخص ودود وعلى استعداد لإقامة محادثة -إذا كان الموقف يسمح. 

بعد أن يتبادل الناس التحيات. غالبا ما يتبادلون حقائق شخصية أساسية. أخبر الآخرين بمهنتك 
ومسقط رأسك وهواياتك أو بعض المشروعات الحالية أو الأنشطة التي تشترك فيها. وهذا 
المستوى الثاني يمثل الأساس الذي يستطيع محدثك بموجبه المقارنة والاستكشاف. ويبداً 
الناس في التعرف على بعضهم في هذه المرحلة. 

أما عن المستوى الثالث فهو البوح بآرائك الشخصية عن موضوعات مختلفة. وفي هذا المستوى 
يمكنك أن تكشف عن اتجاهاتك وقيمك واهتماماتك. ويمكنك أن تخبر الآخرين بما تفكر فيه 
أو تشعر به تجاه ما يدور حولك من أحداث. وعليك أن تعبر عن أفكارك بشكل صريح وتشجع 
الآخرين على مشاركة أفكارهم في موضوعات متنوعة. ولكن تذكر أن لكل منا وجهة نظر 
خاصة فد تختلف عن وجهات تظر الآخرين. والفطادةة السليمة لست جدلا تستوجب وجود فاق 
ومهزوم وإنما هي تبادل للآراء والأفكار. والمناقشة الواعية. وليس الجدل العقيم» تعتبر وسيلة 
رائعة لاستمرار المحادثة» في حين أنها تسمح للمشاركين بالتعرف على بعضهم البعض على 


مستوی راق. 
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أما عن المستوى الأخير» فيتعلق بمشاعرك الشخصية -لا سيما تجاه أشخاص تعرفهم وتود 
التقرب منهم. وهذا المستوى يتطلب منك أن تبوح بمشاعرك الأمر الذي يصعب على الكثيرين. 
وعلى الرغم من صعوبة وخطورة البوح بمشاعرك. فإنه يعطي للآخرين الفرصة للتعرف 
عليك أكثر. وعندما تعرب عن آمالك وأحلامك والأشياء التي تحبها والتي تجلب لك السعادة أو 
تجلب عليك التعاسة» سيتمكن الآخرون من التوحد معك. لأننا جميعًّا نشترك في هذه التجارب 


الشعورية الأساسية. وعندما تعبر عن مشاعرك. ينبغي أن تستخدم كلمات مثل ((أنا)) و((أشعر)) 
لوصف ما تشعر أو تفكر فيه. وذلك حيث يخطى الكثيرون باستخدام كلمة ((أنت)) بدلاً من ((أنا)). 
وعندما يحدث هذاء يجهل الشخص الآخر عمن تتحدث. 
نصائح مفيدة: 

الحرص على عدم إفشاء كل أسرارك: 


لا تتطرف كثيراً وتخبر الآخرين بكل شيء. لقد مررنا جميعًا بأشخاص يخبروننا بقصة حياتهم 
-ونحن نعرف ما يسببه ذلك من ضيق. ومن الأفضل أن تبوح ببعض المعلومات عن خلفيتك 
وأفكارك بالتدريج وفى سياق المحادثة. 

التحدث عن نفسك بواقعية: 
إذا بالغت فى ذ كر صفاتك الحسنة وإخفاء عيوبك» فسوف يكتشف الناس عما قريب أنك شخص 
غير واقعى. إن من المهم أن تعبر عن نفسك بواقعية. ففى بعض الأحيان» لا يصدق الناس ما 
تخبرهم بهء فى هذه الحالة عليك أن تذكر بعض التفاصيل مثل الأسماء والتواريخ والأماكن. 
وحاول أن توازن الصورة التي تقدمها عن نفسك. واجعل المناقشة تستمر في نفس وقت التعبير 
عن نفسك حتى تكون واثقا من أن محدثك يستمع لما تقوله بجدية. 

الإعراب عن الآأهداف: 
أعرب عن أهدافك وطموحاتك وما تواجهه من صعوبات وستندهش لكمية التعاطف الذي ستلقاه 
من الآخرين وكذلك تشجيعهم لك. بل الأكثر من ذلك أن الشخص الذى تتحدث معه ربما 
يستطيع مساعدتك بشكل ما. وكذلك فإنك ربما تكون قادرا على مساعدة الشخص على تحقيق 
أهدافه. إذا كانت تستطيع مساعغدة شخص آخرء فكن متأكداً من حصولك على صديق جديد. 
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إعطاء الفرصة للآخرين للتعرف عليك: 
لا تخش أن يمل الشخص الذي تتحدث معه من حديثك. وذلك لأن معظم الناس يرغبون 
فى تكوين صداقات جديدة» ومن الضرورى أن تسمح للآخرين بمعرفة حقيقتك وما إذا كنت 
تشاركهم فى اهتمامات معينة. إنك لست مطالبًا بتسلية الأشخاص الذين تقابلهم» ولكن عليك 
ألا تطيل الحديث بقدر الإمكان. مما لا شك فيه» إن معظم الناس يقدرون التواصل الشخصى. 
وأنت بمشاركتك جوانب من حياتك مع الشخص الآخر تتواصل معه. 

يبين نموذج الحوار التالي المستويات الأربعة للبوح بمعلومات شخصية عن نفسك: 

(تحية) دون: مرحيًا يا بيل! كيف الحال؟ 

(تحية) بيل: جيد يا دون» وكيف حالك أنت؟ 

(تحية) دون: إننى مشغول جداً حاليًاء سأعطى درس محادثة لفصلى اليوم. وماذا تفعل أنت هذه 
الأيام؟ 

حقيقة) دون: حقًا! وماذا تدرس؟ 

(مشاعر) (تفضيل) (رأي) بيل: كنت درس إدارة أعمال» ولكنني انتهيت منها الآن. لم أعد أطيقها؛ 
فهى مملة إلى أقصى درجة! ولم أعد احتمل نظام المدارس العامة بعد الآن! سيقودنى إلى 
الجنون بلا شك! 


(رأي) دون: أعلم ماذا تعني؛ فقد كنت أحب الطلبةء ولكن نظام التعليم لم يكن يعجبني. أعتقد 
آنه كان يعوق الكثير منهم عن إخراج أفضل ما بجعبتهم. 

(رأي) بيل: ليس فقط الطلبة! أعتقد أنه كان يعوقني عن إخراج أفضل ما لدي أيضًّا! فيما عدا 
الفترة التي كنت أدرب فيها فريق التنس. 

(تفضیيل) دون: ٳِذن فأنت تبحث عن عمل في تدریس التنس؟ 

(تفضيل) (مشاعر) بيل: إذا وجدت مثل هذه الوظيفة» سأكون محظوظًا بالفعل. فهذا هو ما 
أريد أن أفعله حقاء ولكنني لست متأكداً من طريقة الحصول على مثل هذه الوظيفة. أعلم إنني 
أستطيع أن أصل بتلاميذي إلى التفوق إذا نحت هذه الفرصة. 
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(رأي) دون: أراهن أنك ستصبح مشهوراً إذا دربت فريقًا من الكبار. لم لا تتصل بشبكة التعليم؟ 


فربما يهتمون بالأمر. 


(رأي) بيل: قد أحاول أن أفعل هذا. لقد أصبح الناس أكثر وعيًا بصحتهم عن ذي قبل. وأنا لاعب 
ممتاز. هل تلعب التنس؟ 

(تفضيل) (مشاعر) دون: كنت ألعبه قليلً. أنا أحب اللعبة. فهي لعبة ممتعة وتبقي جسدي متناسقًا 
في الوقت نفسه. ولكن مشكلتي الوحيدة هي إنه ليس لدي شريك منتظم ليلعب معي. 


(تفضيل) بيل: ولم لا نلتقي ونلعب معًّا؟ بإمكاننا أن نحظى بمتعة كبيرة. وربما استطعت أن 
أعطيك بعض النصائح. 

(تفضيل) دون: تبدو فكرة رائعة! ماذا عن غداً صباحًا؟ 

(تفضيل) بيل: حسنًّا. سأقابلك فى الحادية عشرة هنا. ما رأياك؟ 

(رآف) دون: كلا وخضا سعدا فى البحة عن وطيفة أا متاك أنك مجه وطفة خدة ذا 
(مشاعر) بيل: سأتصل بشبكة التعليم الآن. شكراً لنصيحتك -وأقدر مساعدتك. أراك غداً! 
(مشاعر) دون: حسذًا! إننى أتطلع شوقا لمباراة الغد. 


(نهاية المحادثة) بيل: أراك لأحقاا سأحاول أن أحصل على هذه الوظيفة! 


سے 


الفصل الثالث 
استمرار المحادثة 


بمجرد أن تبداً الحوار بإلقاء التحية والتعليق على شيء أو طرح القليل من الأسئلة» هل يعقد 
لسانك؟ 


إن استمرار المحادثة يعتبر شيدًا بسيطا إذا كنت تعرف العوامل الأساسية التي تؤدي إليه. وبالطبع» 
تمثل لغة الجسد وإبداء الاهتمام بالشخص الآخر والبشاشة والحماس عوامل مهمة. ولكن» فيما 
يلى ستة عوامل إضافية يمكن أن تضمن لك استمرار المحادثة بشكل بسيط وطبيعى. 


-١‏ التركيز على الموقف الذي أنت بصدده. 

- اكتشاف الأحداث الكبرى في حياة الشخص الذي تحدثه. 

۳- توازن تبادل المعلومات بينك وبين محدثك. 

-٤‏ مناقشة الموضوعات المهمة بالنسبة لك. 

-٥١‏ تغيير الموضوعات بالاستعانة بالمعلومات المتاحة لديك. 

1- البحث عن الاهتمامات والخبرات المشتركة. 

العامل الأول: التركيز على الموقف الذى أنت بصدده 

ابدأً بالتفكير في بيئتك الحالية؛ أي في الحجرة أو المكان الذي يتصادف وجودك فيه. لماذا نت 
هنا؟ ما هي الأنشطة التي تدور هنا؟ كيف تأتي وجودك في هذا المكان؟ ما الذي يجعل هذا 


المكان غير معقاد أو مشير اللأحتمام؟ مادا قستطيح أن تكنشف ن هذا المكان هن شخص آغر؟ 
ما هي التجارب السابقة التي مررت بها في هذا المكان؟ هل يعجبك المكان؟ 


يمكنك أن تتحدث مع الآخرين ببساطة عن الجوانب المتنوعة للأشياء المحيطة بكم حاليًا. 
وبمجرد أن تفكر في المكان» من الطبيعي أن تكتشف سبب وجود الآخرين فيه. ومن الممكن أن 
تتيح هذه الطريقة الكثير من الموضوعات الحوارية. ولست قضطرا للتفكير فما يجب أن تقول 
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بل إن كل ما عليك فعله أن تلاحظ الموقف الذى أنت بصدده وتجد شيا تسأل عنه أو تعلق عليه. 


التفكير فى الأشياء المحيطة بك: 


الكثير من الأشخاص الذين يفتقرون إلى فن المحادثة يميلون إلى التفكير في أنفسهم وليس 
في الأشخاص والأحداث المحيطة بهم. فهم يفكرون في شكلهم» وما قد يظنه الآخرون بهم وما 
إذا كانوا محبوبين. ويتساءلون هل سينظر الآخرون لهم على أنهم أذكياء أم أغبياء جذابون أم 
قبحاء وهكذا. وهذه الأفكار ذاتية التركيز تجعلهم يركزون على أنفسهم ولا يعرفون أي شيء 
عما يدور حولهم. وبالتالي» يفقدون كل المادة الحوارية التي تتراءى أمام أعينهم وآذانهم والتي 
من شأنها أن تجعل المحادثة تظل مستمرة. فبمجرد أن تبداً في التفكير في الأشياء المحيطة 
بك ستصبح واعيًّا بالتفاصيل الكثيرة التي يمكن أن تصبح عناصر في الحوار. بالإضافة إلى 
دما تفر فیا بکیظ بات شتی اقل کرکیر على تق واک راح كھا تح اکت 
ثقةٌ بنفسك ويتضاءل خوفك وتصبح المحادثات التي تجريها أكثر طبيعية واستمرارا. 


دوائر المحادثة القائمة على البيئات التدريجية المحيطة بالشخص: 


إذا ركزت محادثتك على الأشياء المحيطة بك مباشرة فمن السهل أن توسع موضوعاتك إلى البيئة 
المحيطة التالية. على سبيل المثال» إذا كنت في فصل لتعليم الكبار» سيكون الفصل هو بيئتك 
المباشرة. وبعد أن تتحدث عن الفصل» وسع دائرة المحادثة لتتضمن المدرسة أو الجوار. ركز 
على العناصر المتنوعة للأشياء المحيطة بك -الفصول الأخرى والمطاعم الموجودة في المنطقة 
والمسارح والنوادي وهكذا. وباستمرار المحادثة وسع دائرة المناقشة لتتضمن المنطقة التي 
تعيش فيها وكيف تنتقل إلى الفصل والمناطق المسلية المجاورة والمدينة والمناطق المحيطة 
بها. وبمجرد أن تكتشف الكمية الهائلة للمادة الحوارية المتاحةء لن تبحث مطلقًا عن الكلمات. 


على سبيل المثال» فلنفترض أن هذه هي المرة الأولى لك في النادي» وقد سجلت اسمك أخيراً في 
دروس التمرينات الرياضية التي كنت عرد نفسك بها منذ شهور. ويليك في الطابور سيدة. تعتبر 
محاولة معرفة ما تبغي هذه السيدة الحصول عليه من هذه الدراسة بداية جيدةً للحوار معها. بعد 
التقاء الأعين والابتسام» الق عليها التحية واطرح سؤالاً أو قل تعليفًا يرتكز على الموقف المباشر. 
كذلك» ينبغي أن تتحدث عن أهدافك تطوعًًا. وربما تسير المحادثة بالشكل التالي: 

دون: مرحبًا! هل تسجلین اسمك في دروس تعلیم الاسکواش؟ 


ماری: بالطبع! لقد كنت أنتظر تعلم هذه اللعبة منذ فترة طويلة -وأخيرا سأفعل. ماذا عنك؟ 
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دون: وأنا أیضًّٗا! كنت دائمًا فضوليًا بشأن هذا النادي. فأنا مر عليه بسیارتی كل يوم فى 
طريقى إلى العمل ولذا فكرت فى أن أجربه. هل أخذت دروسًا هنامن قبل؟ 


ماري: كنت أخذ درس سباحة هنا في الصيف الماضي» واستمتعت به كثيراً. كان المدربون 
ممتازين وقابلت الكثير من الأشخاص المحببين -كما الق تعلمت كيف أسبح! 

دون: أنا سعيد أنك تخبرينني أن المكان جيد. فأنا أتطلع لتعلم الاسكواش بشوق. على فكرة 
اسمي دون. 

ماري: تشر فت بمعرفتك. وأنا ماري. هل لعبت الاسكواش من قبل؟ 

دون: ليس تمامًّا. كنت ألعب التنس. أنا أحب ألعاب المضرب ولذلك فكرت ربما يكون من الممتع 


أن أتعلم الاسكواشن. بالإضافة إلى ذلك كنت أريد أن أجذ شريكا مستدیم٣ًا‏ يلعب معي» وفکرت 
أن هذه قد تكون وسيلة جيدة لإيجاد مثل هذا الشريك. وما الذي جعلك تأتين لهذا الدرس؟ 


ماري: صديق لي أخبرني إنها لعبة سهلة التعلم وتمرين رائع. كما إنني آريد أن أقابل أشخاصًا 


جدد ولذا آاتیت! أعتقد اکن سأستمتع بهذه الدروس کثیرا. 


دون: قولی لی يا ماري. هل تعلمين ما إذا كان الطعام فى مطعم النادي جيدا؟ فأنا دائ ًا أتضور 
جوعًا بعد التدريب. 


ماری: سمغت آنه حت خد ولکنتی لم أجربه مطلقًا. 


دون: حسنًاء ما رأيك أن نلتقي بعد الدرس لنأكل أو نشرب شيئاء إذا لم يكن لديك مانع؟ 
سأدعوك! 


ماري: بالتأكيد! تبدو فكرة جيدة! سأوافيك أمام المطعم. 
دون: حسذًا! أراك بعد الدرس! 


في المحادثة التي دارت بين ماري ودون» ناقشا أسباب التحاقهما بالدرس والخبرات السابقة 
المتعلقة بلعبة الاسكواش وفريق التدريب في النادي والطعام المقدم في المطعم وأخيراً 
رتبا للقاء لاحق. وبناءًٌ على المعلومات المتاحة من خلال المحادثة» فيما يلي بعض الأسئلة أو 
التعليقات الأخرى التي كان من الممكن أن تطيل المحادثة لفترة أطول من الوقت: 


ما رأيك فی مرافق النادیى؟ 
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هل كنت تحضرين الدروس لفترة طويلة؟ 
ما هى الأنشطة الأخرى التى لديهم هنا؟ 
هل تعيش فى هذه المنطقة؟ 
أين تعمل؟ 
هل تعرف أى مطاعم جيدة فى المنطقة؟ 
هل لديك أى شريك آخر يلعب معك الاسكواش؟ 
ما نوعية العمل الذي تقوم به؟ 
ماذا تفعل فى الإجازات؟ 
هل تحب أن نلتقى للعب مباراة فيما بعد؟ 
هل يمكن أن أوصلك للمنزل؛ 
العامل الثانى: اكتشاف الأحداث الكبرى فى حياة الشخص الذى 
تحدثه 

الموضوعات المتيرة للاهتمام 
قال أحد المؤلفين فى كتاب له يتناول موضوع اكتساب الأصدقاء إذا وجدت الأحداث الكبرى فى 
حياة شخص ماء فلن تمثل المحادثة مشكلةٌ على الإطلاق. والموضوعات المثيرة للاهتمام هي 
المناطق المثيرة لاهتمام الشخص الآخر والتي تؤدي إلى تحمس كل منكما للحوار. وهي عبارة 
عن الموضوعات التي تستطيع أنت ومحدثك الخوض فيها والتحدث لفترة طويلة. وربما تكون 
هذه الموضوعات متعلقة بالعمل أو وظيفة جديدة أو هواية أو هدف أو رحلة قادمة أو رياضة 
معينة أو تبذتّي قضية اجتماعية معينة وهكذا. إنها موضوعات أو أنشطة تهم الناس. وربما تكون 
اهتمام حياتي أو متعة عابرة أو أي شيء يثير اهتمامك. 


ومن الضروري أن تجد الموضوعات المثيرة لاهتمام الأشخاص الآخرين في أسرع وقت ممكن 
لأنها تعتبر مناطق شديدة الخصوبة للمحادثة. وكلما أسرعت في العثور عليها وفي البوح 
بالموضوعات التي تهمك شخصيًاء حظيت بمحادثة فعالةء وربما تكتشف أيضًًا نك تشاركه في 
بعض الاهتمامات الشخصية القوية. 
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إن من ضمن أهداف الأسئلة التمهيدية اكتشاف الموضوعات المثيرة لاهتمام الشخص الذي 
تحدثه. وعندما تعرفهاء ستعرف بالتأكيد كيف تحادثه وكذلك تعرف الأشياء التي يعتبرها 
مهمة. فستكتشف آين يضع وقته وماله وجهده -أي الأشياء التي يقدرها. ويمثل هذا مادة رائعة 
للمحادثةء كما يخبرك عن الشخص الذي تتحدث معه. 


كيفية العثور على الموضوعات المثيرة لاهتمام شخص آخر: 

عندما تدخل حجرة مليئة بأشخاص غرباء هل تقول لنفسك: ((ليس لدي أي شىء مشترك 
مع هؤلاء الأشخاص؟)) يظن الكثيرون آن اهتماماتهم فريدة من نوعها وأن الآخرين لن يهتموا 
بها. ولكن العكس هو الصحيح غالبا نظرا لأن هناك العديد والعديد من الأنشطة والاحتمامات 
المختلفةء فيشترك الكثيرون فى اهتمامات وأهداف وخبرات حياتية. والمهم هو أن تكتشف هذه 
الأشياء فى الآخرين وتكتشف الأشياء التى تشترك معهم فيها. 

عند البحث عن الأشياء المثيرة لاهتمام شخص معين» عليك أن تبحث عنها من خلال الأسئلة 
التمهيدية. وعندما تتلقى إجابة تدل على أن محدثك يستطيع التحدث فى هذا الموضوع» فعبر 
عن اهتمامك بهذا الموضوع. وهذا لا يعني أنك يجب أن تكون شديد الاهتمام بالموضوع. ولكن 
الأفضل أن تبدي اهتمامًا ولو بسيطا بالموضوع. نظراً لأن ذلك يسمح للشخص الآخر بمشاركتك 
في جانب مهم من حياته» ومن تم سيؤدي إلى تولد مشاعر إيجابية نحوك. وسوف يشعر أنك 
تهتم به» وبالتالي سيعبر عن اهتمام مماثل بك. 


غالبًا ما يحمل الأشخاص أو يرتدون أشياءً تدل على الموضوعات المثيرة لاهتمامهم. ابحث عن 
مضارب التنس أو الكتب أو المجوهرات أو الملابس أو أي شيء يشير إلى اهتمامات هذا الشخص. 
كما يشترك الناس في أنشطة تعتبر مثار اهتمامهم. ولذ عليك أن تركز على هذه الأنشطة 
عن طریق طرح أسئلة غير محددة الإجابة وسوف يصبح استمرار المحادثة شیئًا شنط ابحث 
عن الأشخاص الذين يتمتعون بروح الفكاهة وهؤلاء الذين يسعون لتطوير أنفسهم أو تحقيق 
ذاتهم» وستقترب من العثور على الموضوع المثير لاهتمام الشخص. 


عادةٌ ما يكشف الناس عن الموضوعات المثيرة لاهتمامهم من خلال العبارات التي تخفي أكثر 
مما تبدي -أي أنهم يلقون بعبارة وينتظرون أن تسألهم عنها. وعليك أن تستمع لما قان من 
معلومات وتطرح أسئلة غير محددة الإجابة لتشجع الآخرين على التحدث بحرية. 

إذا كان هناك القليل من الدلائل البصرية أو الشفهية على الأشياء المهمة بالنسبة لشخص 


معين» عليك أن تبحث من خلال الأسئلة التمهيدية ثم تسأل سؤالاً مثل: ((ماذا تحب أن تفعل 
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في أيام الإجازات؟)) أو ((ما هي هواياتك؟)). هذه التعليقات تعطي للشخص انطباعًا نك على 
استعداد للاستماع وأنك مهتم بمعرفته بشكل أكبر. 


كيفية البوح باهتماماتك: 


لا يكفي أن تعثر على الموضوعات المثيرة لاهتمام الشخص الآخر. تذكر أن المحادثة السليمة 
يجب أن تكون متوازنة. لذلك يجب أن تكون على استعداد للبوح باهتماماتك أيضًّا. إن إخبار 
الآخرين بالأشياء المهمة لك يمنحهم الفرصة لمعرفتك بشروطك وبطريقة تعتبر غالبًا إيجابية. 
عندما تكون مدعواً لحفل» ربما يكون من المغيد أن تفكر فيما يثير اهتمامك وتستعد لأن تشارك 
الآخرين في هذا الاهتمام. عليك أن تعد مجموعة من الموضوعات المهمة بالنسبة لك -مشروعات 
أو خطط مستقبلية أو أحداث عالمية- وقدمها بحماس للمحيطين بك. 


مشاركة الموضوعات المثيرة لاهتمامك: 


عندما تشارك الآخرين في الموضوعات المهمة بالنسبة لك ينبغي أن تكون مخددا قذر الإهكان,. 
حاول أن توظف الكثير من الحقائق والأمثلة والتواريخ والأماكن حتى يكون لدى محدثك العديد 
من المعلومات التي يستطيع الاستفسار عنها. فربما لا يعرف الشخص الذي تحدثه الكثير عن 
الموضوع الذي تتحدث فيه» ولكن حماسك سيكون معديًّا وسوف يوفر الفرصة له كي يطرح 
أسئلة. ولكن» حاول أن تتجنب التحدث عن الموضوعات التي تهمك وقتا طويلا؛ حيث إن هذا شرك 
شائع يقع فيه الكثيرون. 

انتبه حتى لا تستخدم الكثير من المصطلحات الفنية الخاصة» عندما تناقش موضوعات مع 
أشخاص غير متخصصين. وحاول أن تمنحهم نظرة داخلية على ما يثيرك في الموضوع» بدلا 
من ذكر الكثير من التفاصيل. ويجب آن تكون لديك حساسية بشأن مقدار الوقت الذي تخصصه 
للموضوعات التي تهمك دون أن تسمع رأي الشخص الآخر. إن من الجيد أن تخبر الآخرين 
باهتماماتك. ولكن يجب أن تعلم أن هؤلاء الأشخاص ربما لا يريدون سماع كل ما لديك عن 
هذا الموضوع. إذا وجد أن الطرف الآخر في المحادثة يطرح عليك العديد من الأسئلة المتعلقة 
بالموضوع» عندئذر استمر إلى أن تشعر أن المحادثة يجب أن يدير دفتها الشخص الآخر. 

البحث عن الاهتمامات المشتركة: 


الكثير من الناس يندهشون ويفرحون» عندما يجدون أن الأشخاص الذين يقابلونهم يشاركونهم 
فى اهتماماتهم. ومن خلال المحادثة الفعّالة تستطيع الاقتراب بشكل أكبر من الأهداف المتعلقة 
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بهذا الموضوع. وبالطبع كلما زادت اهتماماتك وكنث قادرا على المناقشة أصبحت المحادثات 
التي تجريها أكثر وعيًا ونضجًا. 


تذكر أن المحادثة وسيلة لتجربة الكثير من الأشياء التي تتمنى أن تمر بها فعليًاء مثل السفر 
لمناطق بعيدة أو القفز من الطائرات. فعندما يشارك المتحادثان في هذه التجارب» سيستفيدان 
معًا من تبادل الخبرات. لذلك يجب أن تكتشف الأشياء المهمة في حياة الأشخاص الذين 
تقابلهم وتشجعهم على الحديث عنها. إن عليك أن تكتشف اهتمامات الآخرين وكذلك تخبرهم 
باهتماماتك» وفي هذه الخالة ضيح استمران المكادةة آمرا سيلا 
العامل الثالث: توازن تبادل المعلومات بينك وبين محدثك 
في المحادثة الجيدة» يصبح المشاركون على دراية بطريق تبادل المعلومات مزدوج الاتجاه. 
ويجب أن يوازن تبادل المعلومات بين التحدث والاستماع. إن المحادثة الجيدة تشبه لعبة قذف 
الكرة؛ تكون كرة المحادثة لدى شخص في البداية ويتكلم» ثم بعد قليل يقذف الكرة للشخص 
الآخر. وربما يكون قذف الكرة للشخص الآخر على شكل سؤال أو طلب رأي أو تعليق من الشخص 
الذي عليه الدور في الحديث. وبمجرد أن يأخذ الشخص الآخر كرة المحادثة» يمكن آن يطور 
الحديث في هذا الموضوع أو يغيره تمامًّا. وبتبادل الكرة بين المتحدثين» يستطيعون موازنة 
المعلومات المتعلقة ببعضهما البعض. 

المحادثة الجيدة توازن بين التحدث والاستماع: 
لكي تستمر المحادثة» يجب أن يكون المشتركون فيها متحدثين فعالين وكذلك مستمعين فعالين. 
ويجب أن تحرص على أن تفعل الشيئين. حاول أن تقذف كرة المحادثة للشخص الآخر بعد أن 
تقدم آرائك بشكل مختصر. يشعر بعض الناس أن عليهم إعطاء تفسيرات مطولة لآرائهم 
ولكن هذا في الغالب يكون غير ضروري» وربما يكون مملاً بالنسبة للمستمع. إذ يبدو من الأفضل 
أن ترسم الصورة الكبرى في البدايةء وإذا أراد محدثك آن يعرف المزيد من التفاصيل» يمكنك 
أن توافيه بالتفاصيل بالتدريج. وعليك أن تحرص على تركيز تعليقاتك وأسئلتك على الأفكار 
الرئيسية بدلا من التفاصيل الإضافية. وبهذه الطريقة لن تربك محدثك أو تجعله يشعر بالملل. 


ازنة تبادل المعلومات: 
فى أثناء تحدث شخصين. يتبادلان المعلومات الشخصية والأفكار والآراء والحقائق والتفاصيل 
بالمعدل نفسه تقريبًّا. وهذا لا يعنى تبادل المعلومات واحدة بواحدة. وإنما موازنة عامة داخل 
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سياق المحادثة. وعند توازن تبادل المعلومات. يستطيع المتحدثان التعرف على أحدهما الآخر 
بالمعدل نفسه تقريبًا. فإذا كانت المحادثة فعالة. سيمرران الكثير من المعلومات بينهماء وفي 
النهاية سيعرف كل منهما العديد من الأشياء عن الشخص الآخر. 

وهذه طريقة طبيعية للتعرف على الناس» كما أنها تعزز الثقة وفي الوقت ذاته تشجع الطرفين 
على البوح بالمزيد من المعلومات عن أنفسهم. وربما يشعر المتحدث الجيد أنه ليس مضطراً 
للحديث عن نفسه وأنه سيصبح مملاً إن فعل. وربما يظن أن الطرف الآخر لن يهتم بأصله أو 
بوظيفته أو بالمدرسة التي التحق بها. ولكن هذا بالطبع ليس صحيحًّا. إن من المهم أن تكون 
مستمعا ختدا ولكن هن ا أيضًّا أن تدلو بدلوك في الحديث. 

إذا باح أحد المشاركين في المحادثة بالكثير» في حين باح الآخر بالقليل» ستصبح المحادثة غير 
متوازنة. والمحادثة غير المتوازنة تجعل الاثنين يشعران بعدم الراحة. 

ومن السهل أن نفهم لم ينتج عن المحادثة غير المتوازنة انطباع سلبي. حيث إذا كان تيار 
المحادثة متوازنًاء ويتضمن معلومات تمهيدية (أشياء غير مهمة) ومعلومات شخصية عندئذ 
سيشعر المتحدثون بأنهم قد تعرفوا على بعضهم البعض بطريقة طبيعية. وكلما كان تبادل 
المعلومات متوازنًاء زادت سرعة معرفتك بالآخر وزادت فرص العلاقة في التطور. 


العامل الرابع: مناقشة الموضوعات المهمة بالنسبة لك 


من المهم أن تطلع الآخرين على الأشياء التى تعتبرها ذات أهمية فى حياتك. ومن أفضل طرق 
عرض القيم والاتجاهات الخاصة بك للآخرين مناقشة الموضوعات التى تهمك. ويدخل فى ذلك 
الموضوعات الدينية والسياسية أو الأحداث الجارية. ولكن أيًا كان الموضوع» فعليك أن تأخذ زمام 
المبادرة وتعرب عن بعض مشاعرك وقيمك. 

عندما تتحدث عن الأحداث المهمة بالنسبة لك يأخذ الشخص الذى تتحدث معه فكرة عن 
شخصيتك» كما أن ذلك يتيح لكما منبعًا لا ينضب من مواد المحادثة. 

ما الأشياء التى تهمك؟ لماذا تشعر بهذه المشاعر تجاه أشياء معينة؟ ما الأشياء التى تقلقك؟ ما 
هى رؤيتك للمستقبل؟ ما هى الأشياء التى تفضلها أو التى تحبها؟ تعبر إجابات هذه الأسئلة كلها 
للآخرين عن الطريقة التي تنظر بها للعالم من حولك. 

إن الأحاديث غير المهمة ليست أحاديث تافهة وضحلة. بل يجب أن تدرك أن الأسئلة التمهيدية 
والحديث عن نفسك يوفر بيئة للبوح بالمزيد من آفكارك ومشاعرك الشخصية كما يمنحك 
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المزيد من المصداقية. 


في أثناء التعبير عن أفكارك ربما تسمع نفسك تقول أشياءً لم تقلها من قبل مطلقا. بالنسبة 
للكثيرين» تعتبر المحادثة هي الوقت الذي تتبلور فيه أفكارهم وتتطور لتصبح مغاهيم منظمة 
للفرة الأولى:وعندها تفافش أفكارا مختلفة من المهم أن تفعل ذلك بشكل يجعل الطرف الآخر 
يعرف أنه سيعبر عن أفكاره أيضًّا -حتى إذا كانت تختلف عن أفكارك. ويجدر بك أن تتقبل رأي 
الآخر تستمع إليه جيدأً. وعندما يحين موعد إدلائك برأيك سيكون محدثك أكثر تقبلاً لأفكارك 


وآرائك. 


تحذير: عندما تخبر شخصًّا بالأشياء المهمة بالنسبة لك كن حريصًّا على ألا تقول كل شيء 
ولا تشتك من أشياء لن تستطيع أنت أو محدثك فعل شيء حيالهاء وعلاوة على ذلك لا تتحدث 
عن أسرارك الشخصية» وخاصة في بداية مراحل التعارف» حيث أن هناك وقتًا معينًا تستطيع 
فيه البوح لأصدقائك بكل شيء عن نفسك. لذاء يجدر بك أن تنتظر أن يحين هذا الوقت وتنمو 


ثقتك بالشخص الآخر. 
العامل الخامس: تغيير الموضوعات بالاستعانة بالمعلومات المتاحة 
لدتك: 


يعتبر تغيير الموضوعات بالأحرى أسهل طرق الحفاظ على استمرار المحادثة وفي الوقت نفسه 
محاولة البحث عن محاور الاهتمام المشتركة بينك وبين محدثك. ولست مضطراً لأن تقتل 
الموضوع بحتًا قبل أن تنتقل لموضوع آخر. فالمحادثة الجيدة عبارة عن عرض للموضوعات 
والأفكار» وليس من غير الطبيعي بالنسبة للمتحدثين أن ينتقلوا من نقطة لأخرى. ومما 
سيساعدك أن تكون الموضوعات ذات صلة ببعضها البعض» ولكن في الوقت نفسه إذا تطرقت 
المناقشة لموضوعات جديدة» يمكنك دائم٣ًا‏ العودة للموضوع الرئيسي. 
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عندما تكون مع عميل» من المهم أن تعرف شيئًا عن اهتماماته الخارجية. في الكثير من الأحيانء 
يمكنك أن تحضل على هذه المعلوفاة مسقا وغادة ما يعدت ذلك ذا ما استعة جيدا إلى 
المعلومات التي يدلي بها العميل. كما أن القيام بالبحث قبل اللقاء يمكن أن يشكل فارقًا كبيراً 
عند إجراء محادثة غير رسمية. حاول اكتشاف اهتمامات العميل الشخصية وبالتالي ستصبح 
فرصتك أكبر في إتمام الصفقة معه. فعند الجلوس معه للغداء يمكنك أن تقول له ببساطة: 


((علمت أنك تهتم بزراعة الزهور. منذ متى وأنت تمارس هذه الهواية؟)). 
إذا لع تكن لديك أية معلومات عن حياته الشخصية» فعليك أن تنتبه جيدا إلى المعلومات التى 
يقولها. فربما يخبرك أنه سافر إلى مكان معين لحضور مؤتمر خاص بالعمل» وفي هذه الحالة 
يمكنك أن تسأله عن مدى استمتاعه بالإقامة فى هذا المكان أو عما إذا كان قد سافر إلى هذا 
المكان من قبل وهكذا. 
احرص على أن تدلى بالكثير من المعلومات عن نفسك فى المحادثة. وعندما تشعر أن موضوعًًا 
معينًا قد أنهك بحتاء قم بتغييره بالاستعانة ببعض المعلومات التى ذكرت من قبل أو اذكر 
بعض المعلومات الجديدة عن نفسك. فيمكنك مثلاً أن تقول: ((من المثير أن أسمعك تتحدث 
عن الإبحار» فانا أحبه أيضًّا. فى الحقيقة» رجعت للتو من رحلة بحرية استغرقت أسبوعين إلى 
سواحل كاليفورنياء كانت بالفعل رحلة رائعة!)) 

الإشارة إلى معلومات سابقة الذكر: 


من أكثر طرق تغيير الموضوعات شيوعًًا الإشارة إلى المعلومات سابقة الذكر في المحادثة عن 
طريق التعليق أو طرح سؤال تمهيدي. ويمكنك أن تقول: ((أذكر أنك قلت من قبل أنك ذهبت إلى 
هاواي في الشهر الماضي. هل كان ذلك للعمل أم للمتعة؟)). فاستمع جيدا وتذكر المعلومات التي 
يدلي بها الشخص الآخر حتى تصبح مادة للمحادثة فيما بعد. إذا كنتما قد انتهيتما من مناقشة 
موضوع معين» فعليك أن تغيره عن طريق الإدلاء بسؤال تمهيدي بناءً على معلومة سابقة قلتها 
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أو قالها محدثك من قبل. 


فى بعض الأحيان» ترغب فى أن تغير الموضوع للحظة قصيرة. فى هذه الحالة» كل ما عليك 
أن تقوله: ((أستمحيك عذرأ ولكني أرغب في تغيير الموضوع للحظة)) ثم تطرح السؤال الذي 
تريده. حاول أن تكمل أفكارك بسرعة ثم تعود للموضوع الرئيسي للمحادثة. 


احرص على أن تظل مركزا على الموضوع. وذلك لأن عدم التركيز يمنح محدثك الانطباع أنك لا 
تستطيع (أو لا تهتم) أن تناقش موضوعًًا معينًا على مستو عال» ولذلك تتجنبه. كما أنه يشير 
أيضًّا إلى أنك لا تستمع أو إلى أنك قد مللت من الحديث -وربما يكون ذلك صحيحا! إذا أجابك 
محدثك بإجابة مختصرة. فربما كان لا يريد التحدث فى هذا الأمر لسبب ها. لذاء يجب أن تكون 
حسا ًا لالإجابات غير المشجعة. وكن على استعداد لتغییر الموضوع بسرعة عندما تشعر أنك قد 
تعيير الموضوع: 
ماذا تفعل إذا أثار شخص ما موضوع ًا غير لائق -لا سيما فى حفل؟ هناك بعض الموضوعات التى 
تفتقر إلى الذوق والتي تجعل بعض الأشخاص يشعرون بعدم الراحة أو بالضيق في التجمعات. 
على سبيل المثال» إذا ذكر شخص ما شيئًا للسخرية من أقلية عرقية معينة بغرض الضحك أو 
جذب الانتباه يمكنك أن تبدي عدم اتفاقك معه فى الرأي. ولتفعل ذلك دون الكثير من المناقشة 
الانفعالية. يمكنك ببساطة أن تقول: ((أنا لا أتفق معك في الرأي)) أو ((أنا واثق أننا نستطيع أن 


نتحدث عن أشياء أكثر أهمية)) أو ((سأسامحك على طرح هذا السؤال» إذا سامحتني على عدم 
الإجابة عليه)). 


لقد اقترحت تغيير الموضوع» إذن فالأمر بيدك أن تغيره على الفور. التقط كرة المحادثة بسرعة 
وافتح موضوعًا جديداً للمناقشة عن طريق إبداء أي تعليق أو طرح سؤال غير محدد الإجابة بناءً 
على أى معلومة سبق أن سمعتها فى الحوار قبل أن تتخذ المحادثة هذا المنحى الحرج. وعادة ما 
يشعر باقى المتحدثين بالراحة لعدم استمرار هذا الموضوع غير اللائق. 

البحث عن الكلمات الأساسية والحقائق والتفاصيل وتذكرها: 
ابحث عن الكلمات الأساسية والحقائق والتفاصيل وارجع إليها فى سياق المحادثة؛ حيث إن هذا 


يبين أنك تستمع وتهتم بما يقال كما يساعد على استمرار المحادثة. ويمكنك السيطرة على 
اتجاه المحادثة ببساطة عن طريق تركيز تعليقاتك وأسئلتك على هذه الحقائق والتفاصيل. 
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ستتقدم المحادثة من خلال تبادل المعلومات. وبمجرد أن تكتشف محاور اهتمام مشتركة يمكنك 
باستمرار الرجوع إليها واستكشافها. 
العامل السادس: البحث عن الاهتمامات والخبرات المشتركة 


فلنفترض أنك قابلت شخصًّا معينًا وأعجبت به أيما إعجاب. في بعض الأحيان» ربما تقول 
لنفسك: ((أنا معجب بالفعل بهذا الشخص. إننا نشترك في الكثير من الصفات. يمكنني أن أفهم 
مشاعره وأحاسيسه. ومن الممكن أن نستمتع معًّا. ويمكنني أن أعبر عن نفسي» فهو يستمع إليٴ 
جیداً ويفهم ما أقول)). 


من المهم أن تخبر الشخص الذي تتحدث معه إذا وجدت أنك منسجم معه. عندما تجد أنك تشترك 
معه في شيء فلتستجب له بطريقة تجعله يعرف أنك تسمعه وتفهم ما يقول وتتفق معه في 
رأيه. على سبيل المثال» إذا كنتما تتناقشان في رحلة شخص آخر لمكان قمتما بزيارته من قبل 
أو كنتما تعيشان فيه أو تخططان للذهاب إليه» من الممكن أن تقول تعليهًا صغيراً أو تطرح سؤالاً 
بناءً على تجربتك في هذا المكان» مثل ((لقد كنت أعيش هناك)) أو ((كنت أذهب للمدرسة في 
هذا المكان)) وهكذا. 


هذه الجمل البسيطة السريعة» ستجعل محدثك يعرف أنك تستطيع الحديث عن هذا الموضوع. 
يمكنك أن تبين مرورك بتجربة مماثلة لتجربة الشخص الذي تحادثه من خلال جمل قصيرة 
وبهذه الطريقة توجه المحادثة بشكل طبيعي. عندما تفعل هذا وتصاحبه بلغة الجسد المنبسطة 
والاستماع الفعال» فأنت بذلك تخبر محدثك أن يستمر في هذا الموضوع. بهذه الطريقة يمكنك 
التعرف على محاور الاهتمام المشتركة في أثناء تقدم المحادثة. عندما تكون هناك وقفة بسيطة 
في المحادثة. يمكنك ببساطة الرجوع لأي موضوع مشترك. 

عندما تبين مرورك بتجربة مماثلة لتجربة الشخص الذي تحادثهء فأنت بذلك أيضًّا تعطيه 
معلومات يمكنه الرجوع إليها فيما بعد. تذكر أن معظم الناس لديهم اهتمامات كثيرة ويريدون 
اكتشاف الاهتمامات التي تشاركهم فيها. ولذلك. ينبغي أن تنبهه إلى ذلك ببساطة» كأن تقول 
مثلاً: ((حقًا! أنا أحب هذا أيض٬ًا!))‏ أو ((وأنا أيضً!)) أو ((مرحى. أنا لا ألتقي بالكثير من الأشخاص 
الذين يهتمون بهذا الموضوع مثلي.)) 

عندما تخبر شخصًًا بأن لك خبرة سابقة في موضوع معين أو لك هدفًا مماثلاً فأنت بذلك تقيم 
معبراً بينك وبينه لإقامة علاقة أعمق. تذكر أن أهم هدف في المحادثة هو مناقشة موضوعات 
وخبرات مختلفة من أجل إيجاد رابط مشترك. فهذا يمنح كل منكما الفرصة لأن تقررا ما إذا كنتما 
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تريدان التعرف على بعضكم البعض أكثر. إذا كان لديكما الكثير من الأمور المشتركة» عندئذ 
فمن المرجح أن تبغيا الالتقاء ثانيةٌ للتحدث عن هذه الأمور. لذلك عندما تکتشف شيا مشترکل 
أخبر محدثك على الفورء لأن هذا يأشكل نوعًّا من الألفة ويبين اهتمامك بمناقشة هذا الموضوع 
أكثر فيما بعد. ومن هنا تصنع الصداقات. 
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الفصل الرابع 
التعبير عن أفكارك 


ثمة العديد من العوامل التي يمكن أن تعوق المتحدث عن توصيل أفكاره للآخرين. حيث أن 
الناس لديها مقاومة للتغيير لعدة أسباب. فنحن أبناء العادة ولذاء نميل إلى الحفاظ على طرق 
تفكير وشعور وسلوك معينة. ويوفر لنا عدم التغيير مكاسب حقيقية أو تخيلية» تجعلنا نشعر 
بالراحة وعدم الخوف من استغلال الآخرين لنا. وتعزز هذه المقاومة فكرة أن عدم الثقة في 
الناس هو الأكثر أمانًا. 


وثمة مشكلة أخرى شائعة تعقد تعقد عملية الوصول للآخرين وهي أنك في بعض الأحيان تتنافس 
من أجل الحصول على انتباههم. وبدلاً من الاستماع إلى كل ما تقولهء يقوم الطرف الآخر في 
المحادثة بالتفكير في أفكاره الخاصة مخاولا فرضها لك وتظاً اس استماعه وانتباهه لك 
تضيع أفكارك وآراؤك وتفهم bk‏ . ومن العلامات الشائعة على تشتت انتباه الطرف الآخر في 
الحوار طرحه لأسئلة غير ضرورية وإبداء تعليقات ليس لها علاقة بما تقول وإثارة أفكار تمت 
مناقشتها والرد عليها بالفعل في الحوار من قبل. وتدل هذه العوامل على أن هذا الشخص لا 
ناعم هع تيرك ولس مف ا للتفكير في آراقف 
أما العامل الثالث الذي يتدخل في التواصل بينك وبين الآخرين هو ((الاستماع المرجو)). فكل ما 
تقوله يفهمه المستمع خطاً لأنه يفسره بالشكل الذي يرجوه هو وليس الذي تقوله أو تقصده. 
وربما يأخذ الاستماع المرجو شكل القفز إلى نتائج بناءٌ على القليل من الحقائق أو الأحداث 
المنفصلة وينتج معان لا وجود لها إلا في ذهن المستمع. 
والسبب الرابع في عدم وصول أفكارك للآخرين هو أنك تفترض افتراضات غير مضمونة عن 
الشخص الآخر. فربما تفترض أن الآخرين يعرفون أو يفهمون أشياءًٌ كثيرة تسلم بها. وهذه 
الافتراضات غير المضمونة تتأكد لديك» عندما يظل الطرف الآخر صامتًا ويومئ برأسه فقط› 
مما يشير إلى قبوله وفهمه لما يقال وتشجيعه لك على الاستمرار في الحديث. 
وعندما يظهر في النهاية أن المستمع لا يفهم شيئًا مما كنت تقوله» يمكن أن يتحول الموقف إلى 
موقف محرج؛ حيث إنك ستشعر أنك كنت تتحدث مع نفسك وسيشعر المستمع بأنه شخص غبي. 
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وأخيرأً فإن الأشخاص الذين يختبئون وراء حجاب من السرية عما يفكرون ويشعرون به» يميلون 
إلى الإحجام عن الإجابة عندما تسألهم عن أي شيء. ويشعر هؤلاء الأشخاص أن فضولك يهدد 
أمنهم وبالتالي» يميلون إلى الدفاع وعدم الاستجابة إليك. 
إننا جميعًا نخفي أسراراً حتى على هؤلاء الذين نعرفهم ونثق بهم حق الثقة. وهذا طبيعي. 
وتحدد الدرجة التي يحتفظ بها الشخص بأفكاره مدى تقبله للاقناع والتأثيرات الخارجية. ويعتبر 
التعبير عن أفكارك لأشخاص لا يخبرونك بأفكارهم شيئًا صعبًا؛ حيث عن مثل هؤلاء الأشخاص 
لا يتقبلون آراء الآخرين. 
فتح قنوات الحوار: 

تشجبع التعاون وتقبل آراء الآخرين: 
ثمة طرق للتغلب على صعوبات توصيل أفكارك للآخرين. يمكنك أن تشجع التعاون عن طريق 
إخبار الآخرين بالغرض من الحوار معهم. فمثلاً يمكنك أن تقول ((السبب في اتصالي هو...)) أو 
(القد سكنت حديتًا في هذه المنطقة. فهل تعرف مطعم٣ًا‏ جيداً في الجوار؟)) أو ((كنت دائه ًا أريد 
أن أتعلم عمل هذا! فهلا أوضحت لي الطريقة؟)) أو ((سأسافر إلى هناك قريبًاء فهل تعرف...)) 
هذه الأنواع من العبارات تخلق نوعًا من الثقة فيك وتجعل الطرف الآخر في المحادثة يشعر 
بمزيد من الراحة للاستجابة إليك. فإذا لم تحصل على ثقته» ففي الغالب لن يشاركك أفكاره 
ومشاعره مطلقًا. 
عندما تطرح سؤالاًء أخبر الشخص بما تريد أن تعرف. فإذا لم تبح بالغرض من السؤالء سيشعر 
الشخص بالعصبية والشك وعدم الراحة. وربما يظن أنك لا تصدقه وتحاول معرفة ما إذا كان 
يقول الحقيقة آم لا. لذاء أخبر الشخص بالدافع وراء طرح السؤال» وبهذه الطريقة سيجيب عليك 
دون المغالاة في الحرص. 
وهناك عامل رئيسي آخر في تشجيع تعاون الآخرين وتقبلهم لآرائك وهو احترام الآخرين. إن 
الكثير من مشاعرنا وآرائنا يتم التعبير عنها دون كلام؛ حيث إن طريقة استماعنا لآراء الآخرين 
تخبرهم بمانفكر ونشعر به تجاههم. وعندما تبدي اهتمامك بما يقال» سيشعر الشخص بالثقة 
فيك. إنك عندما تطلب رأي شخص ماء فأنت في الحقيقة تجامل هذا الشخص لأنك تقدر رأيه 
ووجهة نظره. فلا تتجاهل مشاعر الآخرين» وبهذه الطريقة ستشجع تعاونهم معك وتقبلهم 
لآرائك التي تطرحها 
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وثمة طريقة جيدة لزيادة حساسيتك فى أثناء الحديث مع الآخرين وهى أن تسأل نفسك أسئلة 


((ما تأثير ما أقوله على مشاعر الشخص الذي أتحدث إليه؟)) 

((ماذا سیکون رد فعله لما أقول؟)) 

((هل سيشعر أننى أجامله أم أحط من شأنه عندما أقول هذا؟)) 

إن آخذك لوجهة نظر الطرف الآخر في الحوار» يجعله يشعر بتقبلك لرأيه» وبالتالي لن يقاوم 
التواصل بينك وبينه» بل سيفتح قنوات الحوار. كما أن ذلك يجعلك أكثر وعيًا بالمقاصد المخبأة 
المصاحبة للمحادثة. 


استكشاف التعليقات الخارجة عن الموضوع: 


عندما تسمع رأيًا يبدو غير ذي صلة بالموضوع» فعليك أن تستكشف الغرض منه. ولا تصر على 
أن تكون جميع التعليقات ذات صلة عن طريق تجاهل التعليقات التي تبدو بلا معنى أو خارج 
الموضوع. إذ أن تقبل تفكير الطرف الآخر فيما يتعلق ولا يتعلق بالموضوع» سيؤدي لا محالة إلى 
تطور الحوار بحيث يتضمن أغراضه بالإضافة إلى أغراضك. ويشجع هذا محدثك على التعاون 
معك لأنك تبين له أنك ترى الأشياء من وجهة نظره. وبالتاليء سيتقبل أفكارك. إن التعاون 
وتقبل آراء الآخرين يزيد عندما تبين لمحدثك تقبلك لآرائه وإيمانك بها وبأهميتها وصحتها 
تماما كأفكارك. 
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الفصل الخامس 
إنهاء المحادتة بشكل طبيعى 


جمیع المحادثات یجب أن تصل إلى النهاية فی وقت من الأوقات. نظا لوجود تدفق طبیعی 
لمعظم المحادثاتء فإن هناك وقتًا مناسبًا لإنهاء المحادثة بشكل ناجح وسلیم. 

افضل الاوقات لإنهاء المحادتة: 
سواء أكنت مشتركا فى محادثة طويلة أم قصيرة» يجب أن تعرف طرق إنهاء المحادثة بشكل 
ایجابی۔ ]ذا انتظرت ظویاد ستشعر أنت ومحدثك بعدم الراحة أو القلق أو حتى الملل؛ حيث أن 
أسهل لحظة لإنهاء المحادثة قد مرت بالفعل. 
إذا كنت متسرعًّاء وخاصةٌ خلال فترات الصمت القصيرة» ربما تنهى المحادثة قبل الأوان وبشكل 
غير ملائم. وسوف يترك هذا انطباعًا لدى محدثك أنك لم تكن معجبًا بالمحادثة (أو به). 
من الأفضل أن تنهى المحادثة بعد أن يعبر الطرفان عن نفسيهماء وعندما يبدو الوقت مناسبًا 
(أو تكون مضطراً) لذهاب كل منكما في طريقه. 
ومن المهم أن تنهي المحادثة بشكل دافئ ومحبب حتى يشعر كلاكما بالراحة. 


إنهاء المحادثة بشكل إيجابى: 


هناك وقفات طبيعية بين الجمل وموضوعات المناقشة ومن الحكمة أن تنتظر هذه اللحطظات 
الملائمة لإنهاء المحادثة. 

عندما تشعر أن الوقت مناسب لإنهاء المحادثة -أى عندما تصل المناقشة لنتيجة أو كان أحد 
الطرقين مضطرا للذهاب- فلطعب ذورا ايجاتةا وتيا فى إزسال شارات تذل على استحذاداك 
للرحيل. يمكن أن تلخص الأفكار الرئيسية التي تحدثتما بها؛ حيث إن هذا يبين للشخص الذي 
تحدثه أنك قد استمعت إليه وفهمته» كما يدل على أن المحادثة قد أوشكت على النهاية. 

إذا كنت تناقش أحد الأحداث الجارية» وكنت تريد إرسال إشارة إنهاءء يمكنك أن تقول ((يبدو 
بالتأكيد أنك على دراية كاملة بالمشكلة. سأقرأً المقال الذى كنت تتحدث عنه)). 
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بعد أن ترسل إشارة أنك تريد إنهاء المحادثةء من الأفضل أن تخطط للقاء محدثك مرةً أخرى (إذا 
كنت تريد ذلك) من خلال تحديد ميعاد. وبدلاً من إنهاء المحادثة بالجملة التقليدية ((لم لا نلتقي 
مره ة أخرى؟)) (الثي تعئي عادةً إننا لن نلتقي مطلقا) كن محدداً بدعوة الشخص الآخر لفيلم أو 
للعشاء في أي يوم في الأسبوع المقبل مثلاً. 


قل لمحدثك بشكل مباشر وودي مثل: ((لقد استمتعت بالفعل بالحديث معك .... ما رأيك أن 
نلتقي الأسبوع المقبل على العشاء أو للذهاب للسينما؟ سأتصل بك)). بهذه الطريقة» تعبر 
عن اهتمامك بالشخص الآخر وتترك له دعوة مفتوحة للّقاء مرةٌ أخرى. وهذا يؤدي بالتأكد إلى 
تطوير الصداقات والعلاقات. 


تذكر أن تستخدم اسم محدثك عندما تحييه مودعًّاء واستخدم لغة جسد انبساطية (التقاء الأعين 
والابتسام والمصافحة). ثم اذهب فى طريقك. تجنب الوداع الطويل. 

التخلص من المحادتات المزعجة: 
فى بعض الأحيان» تجعلك طبيعة المحادثة أو الشخص الذى تتحدث معه أن تفضل إنهاء 


المحادثة والانسحاب دون إزعاج الطرف الآخر. إذا وجدت نفسك مع شخص ممل فی حفل وظل 
هذا الشخص يتفاخر بإنجازاته» فجرب الاستراتيجية التالية لإنهاء المحادثة. 


انتظر أية وقفة بسيطة بين الكلمات أو الجمل ثم اطرح القليل من الأسئلة التي تتطلب إجابتها 
نعم أو لا وبالتالي ستقاطع تدفق كلامه وتأخذ كرة المحادثة. (تذكر نك ا فو المحادثة 
عن طريق طرح أسئلة). ثم لخص في جمل قصيرة ما قاله محدثك في الجمل القليلة الأخيرة. 
فيمكنك مثلاً أن تقول: ((حسذا يبدو أنك تستمتع بعملك بالفعل! حظا موفقًا في المشروع 
القادم. سأذهب إلى صديق لي هنا لألقي عليه التحية)) أو ((سأذهب لإحضار مشروب لي الآنء 
إذا سمحت لي)). بعد الابتسام والمصافحة» يمكن أن تقول: ((سأتحدث معك فيما بعد)) ثم اخرج 
مباشرةٌ من الموقف. 


ربما تتساءل: ((ولكن ماذا لو لم أكن أعرف أي شخص آخر في الحفل! لن أستطيع الوقوف وحدي! 
سیرانی قف وا وسيشعر أننى أهينه!)). جرب هذا الحل البسيط: اذهب لإحضار مشروب 
وأى شىء لتأكله أو اذهب إلى دورة المياه ثم خذ بعض الدقائق لمراقبة الموقف. ابحث عن أكثر 


المجموعات التي يبدو أنها سترحب بأي مشارك جديد» وتوجه إليها مباشرة واشترك في المحادثة. 
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التعامل مع الأاشخاص کٿيري الشكوى: 
عادةً ما يتحدث الأشخاص كثيرو الشكوى عن مشكلات شخصية أو أحداث غير سعيدة أو أمراض 
أو ما إلى ذلك من مآسي. وفي معظم الأحيان» يبحث الأشخاص الذين يركزون على الموضوعات 
السلبية عن التعاطف. وليس هناك من يحب الاستماع إلى مثل هؤلاء الأشخاص. لذلك بعد 
الاستماع لبعض المعلومات وتفاصيل المشكلة.ء اطرح بعض الأسئلة التى تتطلب إجابتها نعم 
أو لا فقط أو الأسئلة محددة الإجابة لكي تقاطع سيل الشكوى ولتسمح فسات بتوجيه المحادثة 
يمكنك أن تقول بعض عبارات التعاطف مثل ((يبدو أنك تمر بوقت عصيب)) أو ((أنا آسف لمرورك 
بكل هذه المشكلات)). سوف يبين هذا لمحدثك أنك كنت تستمع إليه وتتعاطف مع مشكلته. 
ومن الممكن أن تحاول إضفاء بعض المرح على الحوار بأن تقول: ((هل الأمر بهذا السوء حقا؟)) 
وابتسم وانظر إلى عينيه لكي توضح آنك تريد إخراجه من حالة الحزن التي تسيطر عليه. 
عند التعامل مع أحد الأشخاص الذين يحبون الشكوى» من المقبول جداً أن تقدم له بعض النصائح 
العامة أو الحكم وعبارات التشجيع مثل: ((يجب أن تتماسك» وسوف يمر الموقف بالتأكيد)) أو 
((لو أن ذلك سيشعرك بالتحسن. أنت لست الوحيد الذي تعاني من هذه المشكلة)). ثم قل له 
بإخلاص: ((أتمنى أن تتحسن الأمور معك)) وابتسم وصافحه بود ثم قل: ((سأذهب لإلقاء التحية 
على صديق لي موجود هنا)). ثم ودعه مستخدمًا اسمه واخرج سريعًا من الموقف. لا تشعر 
وكأنك تذنب بالخروج من المحادثة وتستغرق وقتًا طويلاً في إنهاء المحادثة. 

التعامل مع الأشخاص اللحوحين: 
لقد مررنا جمیعًٔا بمحادثات مع شخص يحاول جعلنا نفعل شیئًا ضد رغبتنا. وربما یکون هذا 
الشخص مندوب مبيعات أو رئيس لحوح يريدك أن تعمل لوقت متأخر للمرة الخامسة في الأسبوع. 
في هذه الحالةء يكون الهدف هو إنهاء المحادثة بشكل إيجابي وعدم الاضطرار لفعل شيء ضد 
رغبتنا. 
بالنسبة لمندوب المبيعات اللحوح» يمكنك أن تقول: ((إنني أقدر حماسك» ولكن لا تضيع المزيد 
من وقتك. أنا غير راغب في شراء هذه السلعة ولكن شكراً على أية حال)). عندما تجد أنه لا 
يقبل الرفض.» قل نفس المعنى بطريقة أخرى وبهدوء. تسمح لك هذه الطريقة بالإصرار على 
موقفك دون سماع جدل الشخص الذي تحدثه» وبالتالي تتجنب تلاعبه. 
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عندما تنهي محادثة مع رئيسك في العمل الذي يريدك أن تعمل لوقت متأخر» من الضروري أن 
تنهي المحادثة بشكل إيجابي» ولكن تبين أنك ستفعل ما تريد -وفي الوقت نفسه تظل محتفضا 
بوظيفتك. ابد بالتأكيد على ما تريد» ولكن مع إعلام رئيسك بأنك تفهم ما يريد وتتعاطف مع 
المشكلة. ويمكن أن تسير المحادثة بهذا الشكل: 


ار تس جين لخ اتی غد ولا ريك آ ن تین غا لوقت تاکر حت تھی هذه التقارین 
ديان: ولكن هذا مستحيل يا سيد ((لاند)). أنا لدى خطط بعد العمل ولا أستطيع أن أعتذر عنها. 


الرئيس: حسنًّاء أعتقد أنك ستضطرين لتغيير خططك_ أو التأخر عليها لأن المكتب الرئيسى 
يريد هذه التقارير فى اليوم التالى وإلا ستحدث مشاكل كثيرة لى. 


ديان: كنت أود مساعدتك يا سيدى ولكنى لن أستطيع العمل لوقت متأخر غدا. 


الرئیس: لقد كنت دائہ ًا شخصًا پأُعتمد عليه يا ((ديان)) وأنت الآن تخذليننى. ستضعينى بالفعل 
في موقف حرج للغاية! 


ديان: أفهم ما تشعر به ولكنى لن أستطيع. لقد خططت لهذا الشىء منذ فترة طويلة وإذا لم 
أفعله سأكون فى منتهى التعاسة. 


الرئيس: ولكن من سأحضر لاإنهاء هذه التقارير؟ 
ديان: لا أعرف ولكنى على ثقة أنك ستحد حلا لهذه المشكلة. 


الرئيس: لا أعتقد أن ((جين)) ستأتى يوم الثلاثاء أيضًّا. وكنت أريدك أن تعملى لوقت متأخر يوم 
الثلاثاء أيضًّا. 


ديان: من خلال معرفتي ب ((جين))ء أعتقد أنك على صواب ولكني لن أستطيع أن أعمل لوقت 
متأخر يوم الثلاثاء أيضًّا. 


الرئيس: ديان إنك بهذا الشكل تخذليننى بالفعل. كنت دائم ًا تساعديننى فى الماضى. 


ديان: هذا صحيح يا سيد ((لاند)) ولكني لن أستطيع المكوث لوقت متأخر هذا الأسبوع كله. هل 
فكرت في الاتصال ب ((جيف))؟ كان يقول أنه يبحث عن عمل إضافي. ربما يمكنه مساعدتك. 


الرئيس: ((جيف))؟ إنها فكرة جيدة. ربما يكون هو الحل. 
ديان: هذا رائع. أنا متأكدة أن جيف سيسعده القيام بهذه المهمة. 
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الرئيس: حسنًَا يا ديان» أشكرك -وأتمنى لك قضاء وقت ممتع الليلة. 
ديان: أشكرك يا سيد ((لاند)). 
تتطلب هذه المحادثة إعادة سرد موقفك بشكل إيجابي للشخص الذي تخدثه (ثظل مصضراهن 
خلال إعادة ما قلته بأسلوب آخر) مبديًّا تعاطفك مع المشكلة. وربما عارضًا حلا بديلا أو حلا 
وسطا. وعن طريق عدم المغالاة بطريقة سلبية أو دفاعية تمكنت ((ديان)) من فعل ما تريد وفي 
الوقت ذاته ساعدت رئيسها على حل المشكلة. 

ملخص القول. عندما تنھی محادثة: 
٠‏ حاول دائمًّا أن تنهى المحادثة بشكل إيجابى ودود؛ لأن هذا يجعل الطرف الآخر من المحادثة 
يشعر بالراحة. 
٠‏ استخدم اسم الشخص الذي تتحدث معه وقدم له مجاملة بسيطة مثل: ((كان التحدث إليك شيئًا 
رائعًا)) ثم ودعه بالمصافحة. 


٠‏ حاول أن تقابل الشخص مرد أخرى لعمل أي نشاط مشترك في وقت لاحق ليس ببعيد -حوالي 
أسبوع مثلا. ويمكنك أن تقول: ((إنني أتطلع لرؤيتك قريبً)). 


٠‏ أكد للشخص الذى تحدثه أنك قد استمتعت بالمحادثة وأنك ذاهب لمحادثة شخص آخر أو 
لإحضار مشروب أو لإلقاء التحية على صدیق آو آي شی)ء. 


٠‏ حاول أن تجعل الوداع قضدا وبسیطًا وأيضًّا دافًا وودوداً. 
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الفصل السادس 
تذكر الأسماء 


كم من المرات وقفت للتحدث مع شخص ها قابلته من قبل - ربما أكثر من مرة- ولا تستطيع 

تذکر اسمه؟ أو كنت تقدم صديقين أو زميلين وفجأة نسيت الأسماء تمامًّا؟ أو ذهبت الحفل وقدم 

لك شخص معین وبعد خمس دقائق لم تعد تذكر اسمه؟ أو ربما رأيت عميلاً ولم تستطع تذكر 

اسمه لكي تقدمه لرئيسك في العمل؟ هذه المواقف المحرجة يمكن أن تجعلك تتجنب الأشخاص 

الذين تعرفهم بالفعل» وكذلك الأشخاص الجدد خوفًا من أن تهينهم بعدم تذكر أسمائهم. 
إتقان تذكر الأسماء: 


معظم الناس یدرکون أهمية تذگر الأسماء ولکنهم غادةٌ ما ینسونها تماما. ولكنك تستطيع 
إتقان تذكر الأسماء باستخدام تقنية معينة وببعض التدريب. 
شعور الناس بالاهمية عند تذكر اسمائهم: 
عندما تتذکر اسم شخص قابلته موخرلا تجعله يشعر بأهمیته وتمیزه. وبهذه الطريقة» تضيف 
قدراً كبيراً من الدفء والود للمحادثة. وتجعل الآخرين يرحبون بالتحدث معك للمرة الثانية. 
اسباب نسيان الاسماء: 
السبب الرئيسى لنسيان أسماء الأشخاص الذين نتعرف عليهم هو تشتت الانتباه. وينتج تشتت 
الانتباه من القيام بأي نشاط عقلى أو جسدي أثناء تقديم الشخص. ومن أهم الأشياء التى تشتت 
الانتباه انشغالك بالتفكير فى أشياء أخرى» وبالتالى لا يثبت اسم الشخص الذى تتعرف عليه. 
كذلك تفكيرك في تفاصيل شخصية وفي الشكل الذي تبدو عليه للآخرين» وفي عدد لا نهائي 
من الأمور الأخرى. 
تبين الدراسات إننا ننسى ما نعرفه بعد فترة قصيرة جداً من معرفته. ولهذاء ينسى معظم الناس 
أسماء الأشخاص الذين يقابلونهم بعد ثوانٍ من تعرفهم عليهم. إن حالتك العقلية فى أثناء 
تعرفك على الشخص لها علاقة وثيقة بمدى استماعك وتذكرك لاسم هذا الشخص. فعندما 
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تكون منفعلا أو مشغولا أو فلقا أو تفققد إلى الثفة فى تفسك: يضبح تذكر الأسماء شيا هضعب 


إن لم يكن مستحيلا. 


كسر الحاجز العقلى: 
من الشائع ألا تسمع اسم الشخصض فى لخظة تقديجة لك خفها تواجهه رة الأولىء ويذلا 
من الاستماع وتسجيل اسم الشخص» يفكر معظم الناس فيما يمكن أن يقولوه بعد ذلك. هذا 
التفكير يؤدى إلى القلق» وبالتالى إلى جعل المحادثة قصيرة. إننا ننسى أسماء الأشخاص الجدد 
لأننا في الحقيقة لم نعرفها في المقام الأول. 

ترکیز الآنتباه بالكامل على عملية التعارف: 
اجعل الشخص الذي تتعرف عليه يشعر أنك تعتبر اسمه شيا مهم ًا عن طريق منحه انتباهك 
كاملا عند تقديمه لك. انظر إليه مباشرةً وابتسم ثم صافحه يدا بيد. عندما يقول الشخص 
اسمه» يمكنك أن تقول: ((سعدت بمقابلتك يا ...)) فاجعله يشعر أنك مهتم وتريد معرفة اسمه. 
إذا لم تسمع الاسم فى المرة الأولى» قل له ببساطة: ((معذرةٌ ولكننى لم أسمعك. ما اسمك 
ثانية؟))ء فتأکد من تكراره لتتأكد من صحته. إذا كنت لا تزال لم تسمع الاسم بعد أن أعاده 
الشخص للمرة الثانية» اطلب منه أن يتهجاه. وهذه وسيلة فعالة لتعلم الأسماء الغريبة أو 
الأجنبية. وبعد أن تسمع الاسم بوضوح» كرره لنفسك عدة مرات فى أثناء المحادثة. 

التقط صورة عقلية للحظة التعارف: 
عليك أن تلتقط صورة عقلية للموقف والأشياء المحيطة بعملية التعارف وبالتالى ستجد عدة 
أشياء تساعدك على تذكر اسم الشخص. التقط صورة واضحة لوجه الشخص لكى تثبّتها فى 
عقلك وفی اوقت تقسه تحفط اة جيدا فى قا تحدث الشخص. ركز على عينيه وحركة 
شفتيه واحفظ هذه الصورة فى عقلك. ويمكن أن تضم الصورة العقلية أى ملامح للوجه أو 
الجسم أو السلوك أو طريقة الوقوف أو نبرة الصوت أو حتی الملابس -آي شيءِ أو فعل یمیز 
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ربط الاسم بملمح واضح في الشخص: 
السيدة ((نجلاء)) ربما تكون لها عيون واسعة جميلة والسيد ((وسيم)) ربما يكون شخصًّا وسيمًّا. 
فعندما يكون هناك ارتباط مباشر بين الشخص واسمه» استغل هذا الارتباط. في الغالب لا 
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يكون هناك صلة بين اسم الشخص وشكله أو مهنته. فى هذه الحالات استخدم خيالك وکوٌّّن 
ارتباطات من تفاصيل متعددة. 


إذا لاحظت الملامح الشخصية المميزة أو الفريدة فى الشخص» ستستطيع عمل ارتباطات 
تساعدك على تذکر اسمه. 


عندما يتم تقديم شخص لك تتداعى إلى ذهنك أشياء معينة على الفور. وغالبًا يكون لديك 
وقت كافر قبل أن تتحدث لكى تحدد السمة المميزة لهذا الشخص» وهى على الأحرى السمة التى 
لاحظتها في اللحظة الأولى. استرخ وامنح اهتمامك بالكامل للشخص» وسوف يتداعى الثقة في 
النفس. تأكد من القيام بعملية الاستدعاء العقلية فى أثناء تعرفك على شخص جديد. وفى وقت 
قصير» ستصبح عادة لديك. 
البحث عما يرتبط باسم الشخص: 
عادةً ما يكون هناك شىء فى ملامح الشخص أو حتى فى ملابسه يمكنك ربطه ببساطة باسم 
الشخص ليذكرك باسمه بالكامل أو بجزء منه. فمثلاً السيد ((أدهم)) ربما يكون أسمر اللون أو 
ربما يكون شخصًا شهمًّا أو ما إلى ذلك. 
إذا لم تستطع تذكر اسم الشخص على الفورء ارجع بذاكرتك إلى لحظة التعارف وانظر إليه جيداً 
متذكراً الملمح المميز فيه والذي سيذكرك بالتأكيد بالاسم. 
وهذا مثال آخر: الاسم محمود نظيف. لاحظت فى اللحظة الأولى للتعارف أن الرجل أنيق الملبس 
ومهندم. يمكنك أن تربط مظهره باسم نظيف وبعد ذلك لن يكون تذكر اسمه الأول مشكلة. 
لا تجعل المحظورات العقلية تحجب التداعيات الآولى: 
ستكون هناك مرات كثيرة يستدعى فيها عقلك أشياءٌ غير محببة ترتبط باسم الشخص. وفى 
بعض الأحيان» ريبما تكون السمة غير لائقة ومهينة. وربما تحجب المحظورات العقلية التداعيات 
الأولى»ء عندما تكون في غير صالح الشخص. فعندما تقول لنفسك: ((لا يجب أن أفكر فيه بهذا 
الشكل)) وتحاول أن تفكر فيه بشكل أكثر إيجابية» في هذا الوقت تكون لحظة جعل الاسم 
تذكر» مهمة التداعيات أن تساعدك على تذكر الاسم وليس لتعبر عما تشعر به تجاه الشخص. 
اترك الصفة الأولى التى تتداعى إلى ذهنك عندما تتعرف على شخص ماء سواء أكانت صفة 
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الاسم فحسب. وسوف يشعر الشخص بأهميته عندما تتذكر اسمه» ولن يهتم بالطريقة التى 
تذکرته بها. 

اختيار صفة فريدة وعزلها: 
أتظر نانتاه إلى الشكهن. عنذما تخار ملمطا مزا ته اغزل هذا الملهح عن الشقضن 
واستدعی به اسمه كله أو جزء هنه. وفى الكثير من الحالات سوف تحتاج إلى تداع أو تداعيين 
لتذكر الاسم بالكامل. والجدير بالذكر هنا أنك إذا لم تتذكر الاسم فى الحالء يمكنك الرجوع إلى 
لحظة التعارف وتكرره عدة مرات فى ذهنك. 
إن بإمكانك أن تعزل الصفة المميزة في شخص وتربطها باسمه بسرعة كبيرة للغاية. وفي 
الغالب» سيكون لديك الوقت الكافى لملاحظة شخص واختيار صفة مميزة به قبل حتى أن 
تتعارفا. عندما تتمتع بعادة تكوين التداعيات بهذه الطريقةء سيكون لديك نصف التداعى مستعداً 
لاستقبال الآاسم. وستستطیيع قریبًا تذکر الاسم بشکل تلقائی. 

تذكر سلسلة طويلة من الأسماء: 
كلنا تقريبًا مررنا بمواقف تعرفنا فيها على عدة أشخاص فى الوقت نفسه. وفى الكثير من 
الأحيان» يكون هناك فترة دقيقة أو حتى ثانية بين عمليات التعارف. وستندهش عندما تعرف 
أنك تستطيع تكوين تداعيات بمنتهى السرعة» إذا استخدمت خيالك وثقتك بنفسك وخبرتك التى 
حصلت عليها من التدريب على هذه العملية. 


التركيز على الأسماء الآأولى الشائعة: 
تذكر كم من الأشخاص الذين قابلتهم يحملون اسم أحمد أو محمد أو منى أو منال. عندما تقابل 
مجموعة كبيرة» ستجد الكثير منهم يحملون أسماء أشخاص تعرفهم بالفعل؛ وربما أيضًّا من 
أفراد عائلتك أو من أصدقائك المقربين. 

الربط بين اسماء اللاشخاص: 
عندما تقابل شخص ًا يحمل اسما شاعا فکر فی شخص آخر يحمل الاسم نفسه واربط بينهما. 
من الأفضل أن تختار الشخص الأول الذي يطراً على ذهنك وتفكر في مدى تشابه كلا الشخصين. 
ما هي الأشياء التي لا يتشابهان فيها؟ على سبيل المثال» هل الشخص الذي تعرفت عليه مؤخراً 
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طويلاً والآخر قصيرا؟ تخيلهما بجوار بعضهما البعض. استخدم خيالك وقوى الملاحظة التي 
لديك وسوف تجد صفة مشتركة أو صفة مضادة. ركز انتباهك على الشخص وحدد صفة 


تساعدك على تذکر اسمه. 


تکرار الاسم يصوت مرتفع: 
عندما تتعرف على مجموعة من الأشخاص» كرر كل اسم بصوت عال. سوف يجعل هذا الشخص 
يعرف أنك مهتم بمعرفة اسمه. كما سيجعلك تعرف على الفور ما إذا كنت قد سمعت الاسم 
الصحيح أم لاء وسيؤكد على لحظة التعارف المهمة حتى تتذكرها جيدا فيما بعد. بعد أن تتعرف 
على الجميع» حاول أن تكرر الأسماء واحدا تلو الآخر. إذا كنت تستدعى صفة معينة فى كل شخص» 
قى الغالتب مقط تذكر سطع الاسام مكل صح واطلب هن الكخص الذي لا تمشطة 
تذكر سمه تكرار الاسم لك وشوف يفل بالقاكيد. إن مغظح الثافس ل يشغرون بالإساءة إليبهة 
إذا لم تتذكر أسماءهم في مثل هذه المواقف» وسوف يندهشون إذا فعلت. 

تكوين سلسلة أحرف من الأحرف الأولى من الأسماء: 
سلسلة الأحرف عبارة عن كلمة حقيقية أو مختلقة أو اختصار يتكون من الحرف الأول من أسماء 
كل من تعرفت عليهم في هذه المجموعة. وربما يمكنك تكوين سلسلة الأحرف هذه من تذكر 
خمسة أو ستة أشخاص. فلنفترض أنك تجلس حول مائدة وتم تقديم محمد وأحمد ولمياء 
وتوفيق ووليدء ستكون سلسلة الأحرف ((مالتو)). ربما تعتقد أن هذه الطريقة ستصلح فقط إذا 
كونت سلسلة الأحرف كلمة ذات معنى» ولكن هذا ليس صحيحًّا في كل الأحوال. إذ يمكن تجميع 
الأحرف في أي تتابع وسوف تساعدك على ترتيب الأسماء وتذكرها. 
عندما تكون غير مشغول بشيء كرر الأحرف والأسماء لنفسك عدة مرات. كلما كررت الأسماى 
كان تذكرها أسهل. إذا كان في الشخص ما يميزه ويرتبط باسمه» فتذكره به. وحاول أن تجد 
شيئًا يذكرك بسلسلة الأحرف مثل اسم ماركة تجارية معروفة أو قناة تليفزيونية معينة. 


تكوين قصة من الاسماء الآخيرة: 
هذه الطريقة فعالة لتذكر الأسماء الأخيرة لمجموعة من الأشخاص. حاول أن تؤلف قصة من 


الأسماء الأخيرة للأشخاص الذين تتعرف عليهم فى هذا الموقف وبعد أن تنتهى من عملية 
التعارف أعد القصة فى عقلك وراجع على الأسماء. 
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استخدام اكتر من وسيلة لثذكر الأسماء: 
سواء كنت تتعرف على شخص واحد أو مجموعة صغيرة تتكون من أربعة أو ستة أشخاص أو 
مجموعة كبيرة تصل إلى ثلاثين شخص ًا يمكنك استخدام مجموعة من الوسائل لتذكر الأسماء. 


فيما يلي بعض الأمثلة لعدة أنواع من التداعيات السريعة التي تساعدك على تذكر الأسماء لا 
سيما إذا كانت المجموعة تتكون من عدد كبير: السيدة ترتدي مجوهرات ثمينة واسمها جوهرة. 
رجل لديه شارب كبير للغاية واسمه شلبي -يمكنك أن تفكر في حرف الشين عندما تراه. السيدة 
زهرة التي ترتدي دائمًّا ملابس منقوشة بالورود. منى ذات الشعر الطويل الأسود تذكرك 


بصديقة قديمة تحمل الاسم نفسه. وتستمر التداعيات. 

تكوين التداعيات الفورية بالتدريب: 
ربما تفكر في أن الأمر سيستغرق منك وقتا طويلاً حتى يكوآن ذهنك تداعيات عن الأشخاص 
الذين تقابلهم. ولكن العكکس»› في الواقع» هو الصحيح» وبالتدريب والثقة بالنفس» تصبح 
التداعيات فورية. فإذا نفذت هذه العمليات العقلية کثیرل ستتحسن قدرتك على معرفة وتذكر 
الأسماء والتفاصيل الشخصية والمواقف بشكل ملحوظ. 

نصائح اخيرة لتذكر الأسماء: 
-١‏ انظر إلى عينى الشخص الذى تتحدث إليه وابتسم أثناء التعارف. 
۲- امنح انتباهك بالكامل لعملية التعارف. 
-٣‏ استمع جيدا وكرر الاسم على الفور. 
-٤‏ فكر في شخص آخر تعرفه يحمل الاسم نفسه. 


-٥‏ اربط الاسم بصفة أو ملمح مميز فى الشخص الذى تتعرف عليه ليساعدك على تذكر الاسم كله أو 


جزء منه. واحتفظ بما يطرأً على ذهنك فى اللحظة الأولى. سواء أكانت الصفة سيئة أم جيدة. 


- لا تقلق إذا كان الاسم يستدعى صفة مذمومة فى الشخص. 
۷- كرر استخدام الاسم عدة مرات فى أثناء المحادثة. 
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۸ إِذا نسيت الاسم أو لم تسمعه جیدا اسأل الشخص عن اسمه ثانية أو اطلب منه أن يتهجاه لك. 
۹- لا تختلق الأعذار لنفسك بأن تقول: ((أنا لا أستطيع حفظ الأسماء)). 


٠‏ - تشتت الانتباه والمحظورات العقلية هي الأسباب الرئيسية في عدم تذكر الأسماء. 
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الفصل السابع 
تحسين طريقتك في الحوار 


يعنى السكوت أشياءً كثيرة. ففى بعض الأحيان» يكمل الناس الفراغات بما يتمنوه ويفترضون 

أنك تعنى أشياءٌ لم تقلها مطلقا. والسكوت ليس قبولاً أو رفضًّاء وعادةٌ ما يخلف سؤالاً بلا إجابة. 
السكوت -وسيلة مفاوضة: 

یمکن استخدام السكوت بفعالية شديدة كوسيلة مغفاوضة. وذلك. حيث يمكن أن یقدم مندوب 

المبيعات نسبة مبيعات عالية للغاية بالتحدث الدائم وعدم إعطائك الوقت للتفكير فيما يقال 

ولذاء يمنحك السكوت الوقت للتفكير في العرض. كما يمكن أن يشجعك على أن تقف على قدم 

المساواة مع مندوب المبيعات عن طريق منحك مساحة للتحدث والتفكير فى رأيك. 


السكوت ليس عيبًا: 


السكوت شيء طبيعي في أية محادثة. وليس من الضروري لإحراز التواصل أن تظل تتكلم 
طوال الوقت. بل إن السكوت يسمح للناس بالتفكير في الأشياء المحيطة باللقاء دون الشعور 
بأن عليهم أن يقضوا الوقت كله في الكلام. وبالنسبة لبعض الناس» ربما يكون الصمت غير 
مريح ويسبب لهم القلق. وغالبًا ما يكون هذاء في معظم الأحيان» غير ضروري. إذ يجب اعتبار 
السكوت وقتًا للراحة أو للتفكير في موضوعات المحادثة. أما إذا كان السكوت القاعدة والكلام 
هو الاستثناء فربما يكون السكوت وسيلة لتجنب الحديث عن شيء معين أو قضية معينة تريد 
مناقشتها ولكنك تخشى اعتراض الطرف الآخر من المحادثة على مناقشتها. 
اللجوء للتشجيع والنقد البناء: 

على الرغم من وجود شيء خطاً في كل محادثةء عليك أن تمدح الجوانب الإيجابية في كلام 
محدثك اول حتى إذا اضطرك هذا إلى البحث عن شيء جيد تتحدث عنه. كما أن من الضروري 
ألا تجمع بين التعليقات الإيجابية والنقد البناء في جملة واحدة. وذلك حيث إن تضمين المدح 
والنقد في الجملة نفسها عادةٌ ما يجعل المستمع يحجم عن الحديث ويصبح أقل تعاونًا وتقبلاً 
لاقتراحاتك. لذلك» فإن من الأفضل أن تمدح المتحدث عندما يمكنك المدح ثم تخبره بأنه يحتاج 
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لبذل المزيد من الجهد. على سبيل المثالء بالنسبة لطفل انتهى للتو من عمل بحث كان يجب 
عليه إتمامه منذ فترة طويلة. يمكنك أن تقول له: ((أنا سعيد أنك قد انتهيت من البحث. أعلم 
أن كتابة بحث بهذه الجودة تستغرق وقتًا طويلً)). بعد ذلك لتصحيح مشكلة التأخر فى العمل 
يمكنك أن تقول: ((هل تظن أنك ستستطيع تقديم البحث التالي في ميعاده؟)). فعن طريق 
تشجيع الطفل من خلال الرد الإيجابي ثم تقديم المشكلة على شكل سؤال غير محدد الإجابة 
ستضمن تحمس الطفل لعمل البحث التالى فى الوقت المناسب. 

المداعبة طريقة صحية لإبداء المشاعر والأفكار: 
يمكن أن تصبح المداعبة أو الاستفزازء إذا كان بشكل ظريف ومرح» شْيًا مغيداً. إذ يمكن أن 
يكون الاستفزاز الحساس» وليس العدائي» قناة مهمة للتعبير من شخص لآخر. فعندما توصل 
زأبك ومشاعرك بطريقة مرخة سيضيح الاس أكثر استعدادا لتقبل ما تقوله. 

استراتيجية التعامل مع النقد غير البناء: 
عندما تواجه نقداً قاسيًاء عليك أن تظل محتفظًا بروح الدعابة ولا تدافع عن نفسك» وبهذه 
الطريقة ستصبح فى وضع أفضل للرد على التعليقات القاسية وإعلام الشخص الذي ينتقدك 
نك تثق في نفسك وفي عملك. 

الاحتفاظ بروح الدعابة: 


عليك أن تتحدث بمرح في المواقف العصبية أو المملة عن طريق نقد المشتركين في الموقف 
بشكل مرح -وخاصة أنت نفسك. من المهم بالنسبة للأصدقاء أن يستطيعوا الضحك على أنفسهم 
وعلى بعضهم البعض. ولا يجب أن تفقد روح الدعابة لديك لأنك دونها ستجد حساسيتك للنقد 
قد زادت بشكل ملحوظ. وربما يكون تقبلك لمداعبة الآخرين ونقدهم المرح لك مفيدأ عندما 
تجد أنك قد بدأت تتفاخر بنفسك. 


النقد غير البناء ربما يكون اختبارا لثقتك بنفسك: 


فى بعض الأحيان» ينتقد الناس بعض الأشخاص لكى يختبروا ردود أفعالهم فى مواقف النقد. 
إذا دافعت عن نفسك فهناك احتمال أن النقد قد أصاب نقطة ضعف لديك. أما إذا قابلت النقد 


بالضحك من نفسك. ولم تأخذه على محمل الجد» سيفترض الشخص أنك واثق من نفسك. 
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طرح أسئلة غير محددة الإجابة لاكتشاف سبب النقد: 
بدلا من أن يكون رد فعلك للنقد دفاعيًاء حاول طرح سؤال غير محدد الإجابة لتشجيع الشخص 
على إخبارك بما يضايقه بالفعل. يؤدي هذا إلى فتح قنوات الاتصال» كما ينفس عن الغضب 
والإحباط الذي يجعل الناس ينتقدون و البعض. وفيما يلي بعض الأمثلة: 

((لم تشعر بهذا؟)) 

((ما الذي يضايقك في هذا الأمر؟)) 

((أنا لا أفهم. ما الذي يضايقك في ...؟)) 

((ماذا أفعل لكي ترضى عما أفعله؟)) 

الاعتراف بأخطائك: 


بمجرد أن يعبر الشخص عن أسباب غضبه» من الأفضل أن تتحدتا معا وتحاولا إيجاد حل وسط 
للمشكلة. إذا كان نقد الشخص موضوعيًّاء حاول ألا تستخدم الكلمات ((لكن)) و((ما زال)) و((بيد 


آن)) واستبدلها بعبارة ((إنك على حق! ماذا كان ينبغي أن أفعل؟)) 


التعبير عما تريد مباشرة: 


معظم الناس يفضلون أن تطلب منهم مباشرة ما تريده. والكثيرون يحجمون عن الطلبات غير 
الواضحة. إذا كنت تريد شيئًا من شخص معين» فمن الأفضل أن تطلبه منه بوضوح. بهذه 
الطريقة» سيعرف المستمع ما تريد ويستطيع الرد عليك بالموافقة أو بالرفض ويقرر إلى أي 
مدى يمكن أن يتعاون معك. إنك لا تستطيع أن تحصل على ما تريد دائمّاء ولكن على الأقل 
ستكون على يقين من أنك بذلت جهداً مباشراً سعيًا وراءه. 

توضیيح ما ترعب في التعبير عنه: 
يتوقع بعض الأشخاص من الآخرين أن يعرفوا ما يفكرون فيه ويشعرون به ويريدوه. ويرسل 


هؤلاء الأشخاص رسالة خفية إثر أخرى آملين أن يستطيع الآخرون اكتشاف ما يريدون. ولكن. 


من الأفضل أن تكون مباشرأً لأن الرسائل الخفية غالبًا ما يتم تجاهلها أو فهمها خطا. 
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محاولة فهم ما يريده الآخرون: 

عندما تكتشف أن الطرف الآخر في الحديث يطلب منك طلبًا غير مباشر تعامل مع الطلب وكأنه 
مباشر -ولكن تأكد أولاً أنك قد فهمت بوضوح ما يريده. ويمكنك أن تجعل الطلب غير المباشر 
مباشراً عن طريق إعادة صياغة ما يريده الشخص وتكراره. ((هل تعني أنك تريدني أن أفعل 
...) هذا السؤال سيوضح الطلب ثم تستطيع بعد ذلك أن تخبر الشخص إلى أي مدى يمكنك أن 
تتعاون معه لتنفیذ طلبه. 


E 72 Bg 


الفصل الثامن 
كيفية التغلب على مشكلات التواصل مع الآخرين 


تنتج الكثير من مشكلات التواصل بسبب سوء الفهم أو المواقف السلبية التي تتخذها تجاه 
الأشخاص الذين تبغي الحديث معهم أو تجاه نفسك. يكمن السبب وراء حدوث مشكلات التواصل 
تلك في إحساس الفرد بالخوف من انتقاد الآخرين له. ولهذاء فهي مراراً ما ترتبط بالطريقة التي 
سيحكم بها الآخرون على تصرفاتك وعلى طريقة كلامك. لذاء تعمل هذه المشكلات على منعك 
من التواصل مع الآخرين بطريقة صريحة وصادقة. وبالتالي يمكن وصفها على إنها عوائق 
حوارية. 


وفيما يلي عرض لأكثر مشكلات التواصل شيوعًّا مع تقديم الطرق المساعدة على حلها: 

-١‏ ((التمسك بالآراء دون الرغبة في المناقشة)) (جدل) 

تعتقد أنك دائمًا على حق, لا تخسر جدالاً مطلكًا. تتظهر للآخرين أن رأيك هو الأفضل دائمًا. 

۲- ((تكوين انطباعات سريعة غير صحيحة)) (نظرة نمطية) 

تأكوّن انطباعات سريعة عن الأشخاص والتي تكون قائمة على جمل أو أفعال متفرقة وغير مترابطة. 
۴- ((عدم إبداء آراء قاطعة)) (عدم الجزم في التصرفات) 


تقوم دائمًّا بالتعديل من طريقتك بهدف إرضاء الآخرين. ولتجد منهم الاحترام والمودة. تبعد عن 
كونك صانع القرارات حتى تظهر للآخرين أنك شخص مرن. لا تتصرف على ما يتراءى لك حيث قد يجد 
ذلك عدم استحسان من الآخرين أو قد يؤدى إلى إحساسهم بالضيق أو بالغضب. 


٤‏ - ((التظاهر الكاذب بمعرفة كل شىء)) (تواضع كاذب) 
تدّعي أنك تعرف كل شيء لاعتقادك أن ذلك سيؤثر في محدثيك. 
-٥‏ ((عدم مواجهة الآخرين)) (طريقة للتهرب والاعتذار) 


إنك لا تتحدث مع أحد. حيث إنك فى هذه الفترة تشعر بأن ليس لديك شىء مهم لتقوله. 
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المشكلة الأولى: ((التمسك بالآراء دون الرغبة فى المناقشة)) 


يعتقد البعض منا أن طريقة التواصل الجيدة تعني إنهاء الجدال أو المناقشة لصالحهم» لهذا 
يقومون بعرض آرائهم وكأنها حقائق لا تقبل الجدال أو النقاش. ويميل هذا النوع من الأشخاص 
إلى إحداث تغيير غير مطلوب في طريقة تصرفاتهم بهدف إظهار آن آراءهم أفضل من آراء 
محدثيهم. ويكون الهدف من وراء قيامهم بذلك رغبتهم في إنهاء جميع المناقشات والمحادثات 
لصالحهم» من خلال إظهار أنهم دائمًا على حق. 

ومن الشائع بالنسبة للأشخاص ذوي النزعة التنافسية عند الدخول في المحادثات أن يتُظهروا 
رفضهم لآراء الآخرين من خلال استخدامهم لبعض التعليقات مثل ((هذا أسخف شيا سمعته 
على الإطلاق)) أو ((أرى أن ما تقوله ليس له أية أهمية)) فهذه الطريقة لها القدرة على توصيل 
رسالة واضحة لمحدثك بأنه ((بما أن وجهات نظرنا مختلفة وأنا على حق -فبالتالي أنت 
المخطئ)). بالإضافة إلى رسالة أخرى تتضمنها هذه المحادثة وهي: ((بما أنني على حق فأنا 
أفضل وأذكى منك)). 

ودون الحاجة إلى القول» فإن هذا الموقف المتعالي الزائف سيعمل على عدم تعامل الآخرين 
معك بطريقة حقيقية وصادقة» وخاصة عندما يتلق الأمر بالمشاعر الشخصية. إن طرق رفض 
آراء الآخرين بهدف إثبات أن رأيك هو الأفضل من شأنها أن تعمل على شعور الآخرين بالحماقة 
والغباء وبالتالي عدم تقديرهم لذاتهم. بالإضافة إلى أن هذا لا يعمل فقط على زيادة إحساسهم 
بالضيق منك ولكن أيضًّا قد يؤدي إلى قيامهم بالإفصاح عن هذا الشعور مباشرة. 

ويكمن الاعتقاد الخاطئ هنا في أن الأشخاص الذين يشعرون بأنهم على حق دائمًّا أو نهم 
يجب أن ينهو المناقشة لصالحهم يعتقدون أن احترام الآخرين لآرائهم سيزيد. إذا تمسكوا بقوة 
بوجهات نظرهم. وبالتالي» تكون نتيجة موقفهم الدائم الرافض لآراء محدثيهم هي إحساسهم 
وكأنهم يريدون أن يوصلوا لهم هذه الرسالة: ((إن عدم قبول أي شخص لآرائي دليل على أن هذا 
الشخص مخطئ وبالتالي» أخرق!)). 


ولذاء فمن السهل أن نرى السبب وراء أن التمسك برآي الفرد دون تقبل أي نقاش من شأنه أن 
يحبط أية محادثة» وأن يخمد جميع المحاولات لتنمية العلاقات والصداقات مع الآخرين. 
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لا تفترض أن کل ما تعرفه أو تؤمن به دائمًا ما یکون صحیدا: 


عندما تقوم بمناقشة موضوعات من وجهات نظر مختلفةء عليك أن تتذكر أن هناك اختلافًا 
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كبيراً بين الحقيقة المطلقة وبين ما نفترض أن يكون صحيحًا. حيث غالبًا ما تكون آراؤنا ناتجة 


عما نفضله ونتحيز له بجانب الافتراضات وحالة الفرد النفسيةء وليست بالضرورة ناتجة عن 
حقائق بعينها. وكنتيجة لذلك. توجد بعض الجوانب التي يمكن فيها مناقشة الاختلافات في الآراء 
بطريقة كاملة دون الحاجة إلى نشوب صراع أو جدال حولها. وتعد هذه الجوانب أرضهًا خصبة 
لإقامة محادثات جيدة مع الآخرين. 


لكل منا الحق في التمسك بوجهة نظره حتى إذا كانت تبدو غريبة أو منافية للعقل تمامًاء وذلك 
دون أن تلاقي وجهة نظره تلك الرفض أو الاستخفاف من الآخرين. ولهذاء لا داعي لأن تجبر 
الآخرين على تقبل وجهة نظرك. وعليك أن تبدي الرغبة في فهم وجهة نظر محدثك أيضًّا. 
الشيء الذي سيعمل بدوره على تشجيعه على زيادة التعامل معك وتقبل آرائك ويعد القيام 
بذلك على قدر كبير من الأهمية وخاصة إذا كنت تريد أن توصل أفكارك ومشاعرك للآخرين. 


الطريقة اللائقة للتعبير عن رفض الرأى الآخر: 


عندما يتفوه شخص ها برآي لا يلقى القبول والاستحسان منك تجنب التعبير عن ذلك من خلال 
العبارات التى من شأنها أن تنهى المحادثة مثل ((أنت مخطئ تمام٣ًا))‏ أو ((من أين أتيت بهذه 
الفكرة الخية) ولذاء فعندما تشعر بأنك رافض لرأي ماء استهل كلامك بعبارات مثل ((يبدو لي 
وكأنه...)) أو ((أرى أن هذا...)) أو ((اعتقد ...)) أو ((أؤمن بأن ...)) أو ((انطباعي عن ذلك أن ...)) 
أو ((في رأيي أن ...)) أو ((أختلف معك في الرأي حيال ذلك ...)) أو ((من ناتج خبرتي ...)). فعندما 
تحوض ااك بوه الطاريهة فون 6اث رى مك كمل اك على نةه الاس اع إلى رابك 
بدلا من أن يقوم بصد وجهة نظرك وأفكارك. 


في حالة رفض شخص ما لوجهة نظرك أو لمعتقداتك. تجنب قول العبارات التي تدل على التوبيخ 
أو التعالي على هذا الشخص.» بل من الأفضل آن تقول ((اعتقد أننا ننظر إلى هذا الموضوع من 
وجهات نظر مختلفة)) أو ((أي أننا مختلفون» وبأنك متمسك بوجهة نظرك)) أو ((الاختلاف في 
الرأي لا يفسد للود قضية))ء وإذا شعرت بأنك لا تقبل فكرة ما وترغب في توصيل ذلك إلى 
محدثك دون أن يتسبب ذلك في إحساسه بالضيق» يمكنك أن تقول: ((إن ما تقوله يبدو جيداً جد 
ولكن لم يحن الوقت بعد لتنفيذه)). وعليك أن تتذكر دائمًّا إنك متمسك بوجهة نظرك وكذلك 
محدثك. ولذاء تأكد من توصيل هذه الرسالة بشكل جيد» حيث سيعمل هذا على منع مشكلة 
((التمسك بالآراء)) من تدمير محادثتك وتواصلك مع الآخرين. 
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المشكلة الثانية: ((تكوين انطباعات سريعة غير صحيحة)) 


غالبا ما يكوّن بعض الأشخاص انطباعات سريعة عن محدثيهم من خلال تعليقاتهم أو 
تصرفاتهم الشخصية. فعندما تقوم بتكوين انطباعات سريعة عن شخص هاء ربما تقوم بذلك 
بشكل لا إرادي كرد فعل لشخصية هذا الشخص النمطية. ففي حالة إذا كان هذا الشخص 
يمتلك صفة واحدة فقط من شخصيته النمطية» فهذا كافيًّا لحثك على التراجع عن استخدام 
هذه الطريقة السلبية في الحكم عليه. 


فعادةٌ يكون الأشخاص الذين يتسرعون فى إصدار الحكم على الآخرين ناقدين لأنفسهم 
باستمرار» بل ومغرطين في انتقادهم للآخرين. ويعمل هذا الموقف السلبي تجاه الآخرين على 
التعلية من شأن هؤلاء الأشخاص. بينما يعمل فى الوقت نفسه على إحباط الآخرين. 


يميل البعض إلى التعبير عن غضبهم وانتقادهم لذاتهم من خلال انتقادهم للآخرين مما يؤدي 
إلى إصدارهم أحكام عامة على الآخرين. فعلى سبيل المثال» إذا قام شخص ما بتصرف سلبي 
أو كانت إحدى صفاته الشخصية غير مقبولةء يستنبطون أن هذا التصرف السلبي يدل على 
أن الشخصية الكلية لهذا الشخص سلبية هي الأخرى وبالتالي» فإذا قام شخص ها بالتصرف 
بطريقة بها بعض الأنانية أو العجرفة أو بطريقة غير ودودة في موقف معين» يفترضون أن هذه 
هي شخصية الفرد الحقيقية. 

إن اتخاذ موقف نقدي تجاه عيوب الآخرين ما هو إلا طريقة خفية لإحباطك في حين أنها أيضًّا 
تعمل على إحباط الآخرين. لذاء فاتخاذ هذا الموقف لا يعد طريقة مناسبة للتعامل مع الآخرين 
ولا لحل مشكلاتك الشخصية. بالإضافة إلى أنه يعد أيضًّا السبب الرئيسي وراء تسرع الأفراد في 


تكوين الآراء حول الآخرين» وأيضًًا السبب وراء كون هذه الآراء آراءٌ سلبية. 
طضرورة الثريت قبل إصدار الأحكام: 


إن الأشخاص الذين يتسرعون في تكوين الآراء حول الآخرين والتي دائم ًا ما تكون قائمة على 
تجارب فردية» مثلهم في ذلك مثل من يعتقد بأنه قادر على معرفة الكثير عن شخص مامن خلال 
معرفة نوع السيارة التي يقودها أو وظيفته أو ملابسه. فبالطبع يمكن معرفة بعض المعلومات 
عن شخصية الفرد من خلال هذه التفاصيل» ولكن في حالة الاعتماد الكلي عليهاء ستكون الآراء 
التي سيكو" نها الفرد أقرب إلى كونها قائمة على التجارب والانطباعات السابقة. ولهذاء تؤدي هذه 
الطريقة إلى تكوين صور نمطية عن الأشخاص بدلا من معرفة الصفات الشخصية الحقيقية 
لهم. فالناس لا يحبون أن يتم النظر إليهم نظرة نمطية. بجانب أنهم يشعرون بحدوث ذلك إذا 
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قام شخص ما به. وغاليًا ما تكون النتيجة النظر إليك نظرة نمطية أيض ل وبالتالى سيؤدى ذلك 


إلى إنهاء علاقة التواصل بينك وبين من تحدثه. 


التفريق بين المظاهر السلوكية الفردية وبين الشخصية الكلية للفرد: 
يتعين عليك أن تؤجل إصدار حكمك على الآخرين حتى تكون لديك البيانات الكافية لتكوين 
رأى كافر ودقيق عن شخصيتهم الحقيقية. ويجب أيضًّا أن تعطى لهم الفرصة للتعرف على 
شخصيتك بشكل حقيقي وواضح. اجعل موقفك تجاه الآخرين موقفا صريحًّا وغير متحفظ 
وستجد أنهم سيتعاملون معك بالطريقة ذاتها. وإذا كنت قد مررت يوهًا ما بتجربة أن تجد 
الرفض من الآخرين أو تعرضت لبعض التعليقات التي تشير إلى أنك شخص نمطي» وتشعر 
بأنها لا تعكس ذاتك الحقيقية -على سبيل المثال» أن يقال لك إنك دائمًا تكون مشتت الفكر- 
فعليك أن تؤكد لأنه على الرغم من أنك قد تبدو أحيانًا مشتت الفكر» فإن شخص واقعي. 


المشكلة الثالثة: عدم إبداء آراء قاطعة 


يعتقد البعض أنه من خلال عملهم على تلبية احتياجات الآخرين قبل احتياجاتهم» سيعمل ذلك 
على زيادة احترام وحب الآخرين لهم» بالإضافة إلى اعتقادهم بأنه في يوم ما سيرد هؤلاء 
الأشخاص هذا المعروف لهم. وغالبًا ما يشعرون بخيبة الأمل إذا لم تتحقق هذه التوقعات غير 
الواقعية. في حين يعتقد البعض أنه قد تم استغلالهم» ولهذا يشعرون بالغيظ والضيق. 

يقوم الأشخاص الذين يوافقون دون آي اعتراض على ما يريده الآخرون بعمل شيئين مختلفين: 
أولاًء يحاولون إرضاء الآخرين بهدف تلقي الاستحسان على سلوكهم. لمزيد من التوضيح إذا 
قاموا بعمل ما يريده الشخص الآخرء فبالتالي لا يوجد في سلوكهم ما يستنكره هذا الشخص. 
ثانيًاء هم بذلك يستخدمون هذه الطريقة كوسيلة للتهرب من القيام بما يجب عليهم القيام به؛ 
أي أنهم لا يتحملون مسئولية الاشتراك في عملية صنع القرارات التي تعد شيئًا أساسيًا يصاحب 
أغلب الأنشطة. 


المرونة واللامبالاة: 


قد تعتقد أنه إذا كنت لطيفا في تعاملك مع الآخرين من خلال قيامك بعمل جميع ما يرغبون 
في عمله (حتى في حالة إذا كنت لا ترغب في عمل ذلك)ء ستكون بهذه الطريقة شخصًّا سهل 
المراس. في حين أن الشخص الآخر قد يفسر هذه الطريقة على أنها تعني عدم المشاركة أو 
اللامبالاة أو الملل أو النفاق. 
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عبر عن الأشياء التى تفضلها (حتى إذا كانت على عكس ما يفضله محدثك): 


إذا لم تعبر عن الأشياء التى تفضلها وعن ميولك واحتياجاتك ورغباتك لن تكون لدى الآخرين 
القدرة على معرفة شخصيتك الحقيقية وما تسعى للحصول عليه. وذلك لأن أغلب الناس ليست 
لديهم القدرة على معرفة ما يدور بذهن محدثهم» ولهذا إذا لم تبادر بإخبارهم بنفسك بما 
تريد» فلن تكون لديهم القدرة على استنباط ذلك. وبالتالى» إذا لم تعبر عن مشاعرك الحقيقيةت 
سيؤدي ذلك إلى تولّد مشاعر الكراهية والاستياء والشعور بالذنب بداخلهم. 

الإصرار على الراى: 
يمكن تعريف الإصرار على الرآي بأنه ((ميل الفرد إلى التعبير عن آرائه بثقة وإصرار وذلك دون 
وجود دليل يؤيدها)). لك الحق فى أن تقوم بعمل ما تريد ولك الحق أيضًّا فى ألا تفعل ما لا 
ترغب في القيام به. فلك كل الحق في أن تشعر بالأشياء بالطريقة التي تتراءى لك دون أن 
تكون مضطرا إلى تقديم أسباب أو أعذار عن مشاعرك أو سلوكك. وإن كان هذا لا يعنى أنك غير 
مسئول عن أفعالك! 

صرح للاخرین بما ترید: 
من الأفضل أن تصرح للآخرين بما تريد بدلا من أن تنتظر أن يتنبا من تحدثه. فيتعين عليك أن 
تخبره باحتياجاتك حيث سيكون محدثك فى وضع أفضل؛ فإما أن يقبل أن يعطيك ما تريد أو أن 
وصريحة حتى إذا لم تحصل على ما تريد. 

الحق في الرفض دون الشعور بالذنب: 
إذا شعرت بعدم الرغبة فى القيام بشىء ماء عليك ببساطة أن ترفض. إن الأشخاص الذين 
يشعرون بالخجل إذا قاموا برفض القيام بشيء ما عادةٌ ما يقومون بذلك بسبب شعورهم 
بالخوف من أن يؤدي رفضهم إلى جرح مشاعر الآخرين. فإذا صرحت بالقبول لعمل شيء ما في 
حين أنك فى حقيقة الأمر لا تريد أن تفعله أو أنك غير متأكد من قدرتك على القيام به عليك أن 
تقل: ((دعني أفكر في الأمر مليًا)) أو ((سأخبرك حين أقرر)) أو ((سأعاود الاتصال بك)). 

تقدیم الحلول البديلة وزيادة المشاركة: 


إذا قلت ((آنا لا يفرق الأمر معي))ء ستكون بذلك غير مشترك في عملية صنع القرارء تلك العملية 
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التى تصاحب جميع علاقات التواصل بين الأشخاص. فبدلاً من قبولك لجميع الاقتراحات التى 
تعرض عليك (حتى في حالة عدم رغبتك في قبولها)ء يتعين عليك أن تقدم بعض الحلول 
البديلة لذلك. عليك بتقديم أفكارك والأشياء التى تفضل القيام بهاء وسيعمل ذلك على زيادة 
إدراك الشخص الذى تتحدث معه لذاتك الحقيقية ولاحتياجاتك وبمدى اهتمامك بالموضوع أو 


الففاط الق تسان غقه تی آخر: أن تگون مشت رگا رة أكير فى عملية صغ القرارات 
ويجب ألا تكون سلبيًا من خلال تقبلك القيام بعمل آي شيء يعرض عليك» واطمئن فالآخرون 
سيقدرون ذلك من خلال علمهم بأنك مهتم بالموضوع. وذلك حيث أن الاشتراك يتم ترجمته إلى 
الاهتمام والحماس والرغبة في الوجود مع الشخص اللآخر. 

الخوف من راي الآخرين: 
يشعر البعض بالذنب إذا فعلوا ما يرغبون في القيام به ويشعرون بأن الآخرين قد يرفضون هذا 
التصرف. حيث يعتقدون أنهم حين يقومون بذلك سينظر إليهم الآخرون على أنهم أنانيون أو 
أن يؤدي ذلك إلى جرح مشاعرهم. 
فإذا قمت بعمل شىء ماء وشعرت بالخوف من إمكانية ألا يلقى هذا الشىء القبول من الآخرين» 
ستمنع بذلك نفسك من تحقيق أهدافك وتلبية احتياجاتك. فإذا كنت تفكر بهذه الطريقة. 
ستكون بذلك شديد التأثر بآراء الآخرين ورضاهم عنك. وبالتالى» قد تكون مفرط التأثر لرفض 
شخص ما لآرائك وتشعر بالخوف من فقدان حب ودعم هذا الشخص. 

عادة ما يزيد الناس من شعورهم بالضيق: 
من المهم آن تكون مراعيًا لمشاعر الآخرين. وفي أغلب الأحيان» لا يؤدي قيامك بعمل ما تريد 
إلى جرح مشاعر الآخرين. ولكن المشكلة تكمن في كيفية تفسيرهم لأفعالك. توجد العديد من 
الطرق المختلفة للتعامل مع الأحداث ذاتهاء ولكن المهم شعورك حيال ما تقوم به. فإذا دأبت 
على تحقيق اهتماماتك الخاصة» سيعمل ذلك على زيادة تقديرك لذاتك بدرجة أكبر من قيامك 
بالتغاضي عن تلبية احتياجاتك ورغباتك وتحقيق أهدافك بسبب أنها لا تلقى قبول شخص ما. 
E EE EE‏ وإلا سيكون وجودك في هذا 
العالم وجوداً مخيفاء ولن يساعدك على تحقيق أي إنجاز. 
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کن على سجیتك: 


قم بتأييد حقوقك وافعل ما تريد. ويتم ذلك من خلال إخبار الآخرين بطريقة مباشرة وصريحة 
بأهدافك ونواياك وأغراضك» وذلك دون أن تشعر بالحاجة إلى نيل موافقتهم. 


عندما تفكر فى الأشياء المهمة بالنسبة لك حاول أن تنظر نظرة مستقبلية إلى الأمام؛ ولتكن 
مدة شهر أو شهرين أو أبعد من ذلك ثم حاول أن تتنباً بنتيجة أفعالك. وذلك لأن التفكير فى 
المستقبل يغد غاهلاً أساسشةا لتحقيق الأهذاف التى تسعى إلى تخقيقها بذلا من أن تظل هذة 
الأهداف أحلامًا غير محققة. ولذاء عليك أن تكون مصراً على تحقيق أهدافك وستشعر بالرضا 
نتيجة محاولتك القيام بذلك حتى إذا لم تنجح على الفور في تحقيقها. 

تنبيه: الجزم في التصرفات لا يعد مبررا للأنانية وتبلد الشعور 

قد تعتقد أن قيامك بعمل الأشياء التي ترغب في القيام بها يعد عذراً أو مبرراً لكونك متبلد 
الشعور أو غير مهتم بمشاعر الآخرين. إن الصداقات والعلاقات الأخرى تدور حول عملية الأخذ 
والعطاء وكلاهما مطلوب لذا فالعمل على إنشاء توازن عادل بينهما يعد شيئًا ضروريًّا. إن اتخاذ 
قرار واضح والتعبير عن رأي بعينه يتيح لك الفرصة لأن تضع احتياجاتك في الاعتبارء ولكن لا 
يجب أن تنسى التأثير الذى تحدثه فى الآخرين. 

وإذا شعرت بأنك عندما تكون متمسكا بآرائك وصادقًا فى تعاملك مع الآخرين يؤدى ذلك إلى تولد 
المشاعر السلبية وفقدان حب الآخرين لك فبالتالي ربما يكون هذا الشعور بالحب من الأساس 
غير حقيقي. فمن الممكن أن يتم استغلال الفرد بطرق عدة وخاصة من خلال التهديد بفقدان 
الحب. ويعتبر هذا التهديد إشارة واضحة على هذا الاستغلال. 

المشكلة الراد نعة: ا لتظاهر الكاذب بمعرفة کل شر 7 

يشعر البعض بالحاجة إلى رسم صورة لأنفسهم توحي بأنهم على علم بكل شيء ومهرة في 
القيام بكل شيء أيضًّا. ويكون السبب وراء ذلك شعورهم بالخوف من أن يعتبرهم الآخرون غير 
أكفاء وأغبياء إذا لم يأُظهروا أنهم على علم بكل شىء. 

إن تظاه رك بأنك تعرف كل شيء يمكن أن يدمر جميع سبل التواصل أو التحدث مع الآخرينء 
حيث إنك بذلك توصل لهم رسالة مغادها أن أفكارهم ومشاعرهم لا تهمك فی شىء ولا تكترث 
بها. الشيء الذي يعمل على بتر جميع فرص الحصول على تبادل ثنائي للمعلومات والأفكار 


والمشاعر» ويعمل فقط على التعلية من شأنك على حساب الآخرين. وبالأخذ فى الاعتبار حقيقة 


سے 


أن خبراتنا ومعارفنا محدودة» سيتضح أن هذه الطريقة سترسل للآخرين صورة غير واقعية 
غامضة عنك» حيث سيتضح أنك فى أثناء تخاطبك مع الآخرين تحاول أن تعلى من شأنك دون أن 
يكون ذلك بهدف التواصل الحقيقي معهم. 


لا ضرر من الإفصاح بعدم المعرفة: 
إن الاعتراف بعدم معرفة شىء ما يعمل على حث الآخرين على احترامك بسبب صراحتك بدلا 
من أن يدفعهم إلى التقليل من شأنك بسبب جهلك. واعتقادك بأنك (أو أى شخص آخر) لابد وأن 
تكون لديك أجوبة لأي سؤال يطرح عليك أو أن تكون على علم بأي شيء وكل ما يدور حولك ما 
هو إلا اعتقاد ساذج وغیر صحيح. 


فعلى سبيل المثال» إذا ذكر الطرف الآخر من المحادثة اسم كتاب أو فيلم أو شخصية مشهورة 
خلال المناقشة» وقمت بهز رأسك بمعنى أنك على علم مسبق بما يريد هذا الشخص أن يقوله 
وقد يتضح بعد ذلك (كما يحدث دائم٣ًا)‏ أنك ليست لديك الخبرة الكافية والمباشرة بالموضوع كما 
أظهرت. بالتالي سيعطي هذا للطرف الآخر الانطباع بأنك تحاول بذلك أن تدعي العلم. الشيء 
الذي سيعمل على منع فرص إقامة علاقة تواصل جيدة مع الآخرين» وسيميل الطرف الآخر من 
المحادثة إلى عدم الوثوق في كلامك مرة آخرى في المستقبل؛ حيث سيكون قد تكوّن عنده 
انطباع سلبي عنك. 
الاعتراف بعدم المعرفة وطلب المساعدة: 


للتغلب على إعطاء صورة كاذبة عن النفس» يتعين عليك الاعتراف بعيوبك وبقلة خبرتك أو 
جهلك بموضوع ما وأن تطلب المساعدة من الطرف الآخر. ففي أغلب الحالات (في حالة إذا لم 
يكن الطرف الآخر يريد إسكاتك) سيتقبل الطرف الآخر من المحادثة ما تعرفه وما لا تعرفه. إن 
العمل بهذه الطريقة يقدم صورة متوازنة عن الفرد» ويميل إلى خلق صورة شخصية جديرة 


المشكلة الخامسة: عدم مواجهة الآخرين 


يتجه البعض إلى سلوك الطريق السهل من خلال عدم الاشتراك في المحادثات. ويكون السبب 
في ذلك شعورهم بأنهم ليس لديهم شيء مهم للحديث بشأنه. وإن كان القيام بذلك يعد 
نوعًا من التهرب والرفض الذاتي للنفس. يعد التهرب أسلوبًا من أساليب تجنب الخوض في 
المناقشات بهدف عدم مواجهة الآخرين والمواقف والمشكلات. يشعر الأفراد أصحاب هذا الاتجاه 
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بالخوف من أن يصيب حديثهم الآخرين بالملل والسأم أو أنهم لا يريدون بذل الجهد الكافي 
لخوض المحادثات. 


لاتقلل من تقديرك لذاتك: 
يتعين عليك ألا تكون مفرط الانتقاد لنفسك. فإذا شعرت بأنك ليس على علم بشىء ما أو 
أن حياتك فارغة وليس لديك الكثير للقيام به وبأنك ليس لديك شيء مهم للحديث بشأنه 
فإنك بهذا الاتجاه السلبى لذاتك تعمل على تقليل تقديرك لذاتك. الشىء الذى سيدركه الآخرون 
بسرعة فائقة» وبالتالى ستتكون لديهم الأفكار نفسها عنك. 

قم بالتركيز على الأحداث الإيجابية فى حياتك وتحدث عنها: 
ركز على الأحداث الإيجابية فى حياتك؛ تلك الأحداث أو التجارب التى تشعر نحوها بالإثارة 
وسيؤدي ذلك إلى نقل الحماس الذي تشعر به إلى الآخرين. فمن المفيد أن تتحدث عن الأشياء 
المهمة بالنسبة لك وأن تعبر عن أفكارك وآرائك ومشاعرك. نظرا لأن ذلك يساعد الآخرين غلى 
معرفة ذاتك الحقيقية وعلى معرفة اهتماماتك بالإضافة إلى أنه يساعدك على معرفة نفسك 
بطريقة أفضل. لذاء يجب عليك ألا تتهرب من الاشتراك فى المحادثات حتى لا تشعر بالملل 
والسام. 


عدم التهرب من الاشتراك فى المحادتات: 
ققد قيامك بالحديث مع شخص ما احذر استخدام هذه الجمل الشاكعة للتهرب وتقديم الأعذار: 


((لا أشعر برغبة في القيام بذلك)). (اعتذار عن عدم القدرة على القيام بعمل ما تريد أو ما يجب 
عليك القيام به). 


((ليس لدي الوقت الكافي للقيام بذلك)). (اعتذار آخر لعدم القدرة على القيام بعمل ما تريد أو 
ما يجب عليك القيام به) 


((ما الاختلاف الذي سيحدثه القيام بذلك؟)) (التبرير لعدم بذل الجهد المطلوب للقيام بعمل شيء 
ما). 


((أشعر بالضيق عندما يسألني الناس عما أستطيع القيام به)). (عبارة عن تجنب الإجابة على 
شخص هما یبدی اهتمامه بك). 
تشكل هذه المشكلات والأعذار عائقا فى طريق إقامة محادثات بناءة وهادفة» بالإضافة إلى 
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أنها لا تمكن الأفراد من تنمية صداقاتهم وعلاقاتهم الأخرى. وعادة ما يكون السبب وراء هذه 
المواقف والاتجاهات الاعتياد على القيام بذلك أكثر من كونها ناتجة عن مشكلات نفسية ولهذا 
يمكن التغلب عليها من خلال تغيير طرق التفكير وطريقة تعامل الفرد مع الآخرين الذين يتفاعل 
معهم. وبالتالي» فبمجرد أن يقوم الفرد بحل هذه المشكلات» سيشعر بغرق في طريقة تعامل 
الناس معه. وسيلاحظ البعض حدوث بعض التغييرات الإيجابية في نظرته لنفسه وللآخرين. 
الشيء الذي سيؤدي بدوره إلى جعل عملية التواصل مع الآخرين متاحة وسهلة» مما يعزز من 
فرص إقامة محادثات ناجحة. 
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الفصل التاسع 
كيفية تكوين صداقات 


أهمية تكوين صداقات: 

إن عملية تكوين صداقات تعد هدفا لدى الجميع بسبب تقديرهم لقيمة الصداقة. ونجد أن بعض 
الأشخاص لديهم القليل من الأصدقاء الذين يثقون بهم تمامًّاء ولذا يقومون بإخبارهم بأغلب 
مشاعرهم وأحداثهم الشخصية. وعندما تقوم بمصادقة شخص ماء تصبح هذه الصداقة جانبًا 
مهمًّا في علاقتكما. ومن سوء الحظ, نجد أن الكثير من الناس يشعرون بأنهم ليس لديهم 
هذا الشخص الذي يمكنهم الوثوق فيه وأن يكون صديقًا وفيًا لهم. وإن كان يمكن تغيير هذا 
الشعور» حيث يمكن للفرد أن يكوّن صداقات في أية مرحلة من مراحل الحياة. 

ما المقصود بالصداقة؟ 

كان الاهتمام السائد لدى الناس هو الاهتمام بأمور الحياة الأساسية دون الالتفات إلى تكوين 
الصداقات. يمكن للصديق أن يكون حليفًا أو مسانداً أو متعاطفًا مع الفرد ويقدم له الدعم 
والتشجيع والآراء الصريحة» وعادةٌ ما يقدم له الكثير من النصح والإرشاد. ويمكن للفرد أن يخبر 
صديقه بأشياء لا يمكنه أن يخبر بها شخصًا آخر. إن الصديق الحق هو الذي يستطيع الفرد 
الوثوق به وائتمانه علی آدق تفاصیل حیاته مع علمه بأنه لن يستغلها ضده؛ الصديق هو شخص 
يشارك الفرد الاهتمامات والتجارب نفسهاء ويزيد من إحساسه بالنجاح. بعض العناصر الأخرى 


للصداقة الجيدة هى: 
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المرونة 


دعم أواصر الصداقة 


تكوين الصداقات ليس دائمًا بالشىء اليسير: 
تتطلب عملية تكوين صداقات وقتًا وجهداً والتزامًا بجانب تحمل نقاط الضعف الموجودة 
فى الطرف الآخر. وعلى الرغم من أن أغلب الناس يقدمون على تكوين صداقات جديدة. فإن 
اهتمامات الحياة الأخرى مثل الحصول على وظيفة وتكوين أسرة تميل لأن تحتل الصدارة فى 
قائمة اهتماماتهم. بالإضافة إلى شعور البعض بأن العمل على تنمية علاقات الصداقة يستغرق 
الكثير من الوقت والجهد. 


إن أحد الأسباب وراء استغراق عملية تكوين الصداقات الوقت الكثير أن هذه العملية تتطلب 
وجود ثقة متبادلة بين الأصدقاءء بجانب أن هذه الثقة تتطلب أيضًّا وقتًا لتنميتها. ولكي تنال 
ثقة شخص هاء يجب عليك أن تكشف عن بعض تفاصيل حياتك ومشاعرك الشخصية حتى 
يتمكن الطرف الآخر من معرفة ذاتك الحقيقية ويحدد نوع شخصيتك. وأن يكون على دراية 
بالأشياء التي تتسبب في مضايقتك. وبمرور الوقت» ستتشارك وصديقك الكثير من تفاصيل 
حياتكما الشخصية» وستتزايد الثقة بينكما. وإن كان» في بعض الأحيان» لا يتمكن البعض في 
المراحل الأولى من الصداقة من تحديد القدر الكافي من المعلومات لكشفه عن أنفسهم. فإذا 
کنت مدرکًا لقدر المعلومات الذي يتم تبادله مع الطرف الآخرء فبالتالي سيكون قدر إفصاحك عن 
ذاتك مناسیًا. 


إن الاعتقاد فى صدق وإخلاص شخص ما يمكن أن يستغرق وقتًا لترسيخه» بينما خيانة الثقة 
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فتمكنها أن تدمر غلاقة الضداقة فى فترة فقصيرة جدا. لذ عتدما يضح شخضص ها فقته ناك 
ويأتمنك على أسراره يتعين عليك ألا تخيب ظنه من خلال خيانة هذه الثقة. 


الذهاب إلى الأماكن الترفيهية يزيد من فرص تكوين الصداقات: 


توجد الكثير من الأماكن التي لا حصر لها والتي يمكن أن يتعرف فيها الشخص على أناس جدد 
وأن يكوّن صداقات. وإن كان في حالة الرغبة في التواصل مع شخص ذو معزة خاصة» فيمكن أن 
يتم ذلك في أي مكان دون الحاجة إلى البحث عن مكان معين لحدوث ذلك. إن ((المكان الأمثل)) 
لتكوين الصداقات يمكن أن يكون فى أثناء المناسبات الاجتماعية أو أحد أماكن العبادة أو تجمع 
سياسي أو حتى في أحد فصول تعليم الكبار. لمزيد من التوضيح» يمكن أن يتم ذلك في أي مكان 
تشعر فيه بالاهتمام بالأنشطة التى تقام فى هذا المكان. عندما تقابل شخصًّا ما فى مكان ما 
وتشعر بأن كلاكما تستمتعان بالأنشطة التى تقام فى هذا المكان» تكون بذلك قد وجدت شخصًا 
يشاركك بالفعل الاهتمام بشىء ماء وبالتالى يمكنك أن تبداً فى تكوين علاقة صداقة معه. 

مقابلة الأشخاص ذوى الاهتمامات المشتركة: 
على فيل المٹال: إ3 كنت مصورا قوتوغرآقةا هبتنا وكتت ذهب إلى اريف قاط عضن 
الصور. لذاء ابتعت لنفسك كاميرا جديدة» وقررت أن تلتحق بأحد فصول تعليم التصوير 
الفوتوغرافي لمبتدئين. فبالتالي» ستتقابل مع أناس يشاركونك الاهتمام بشيء ما ألا وهو 
التصوير الفوتوغرافي. وسیکون محور المحادثات الأولية التي ستقام بینکہا هو هذا الموضوع 
وبعض المجالات الأخرى ذات الصلة به. وقد تبداً المحادثة من خلال التساؤل عن السبب وراء 
التحاق الآخرين بالفصل. وبعض الأمثلة على هذه الأسئلة هي (ما الذي تأمل في تحقيقه 
بالتحاقك بهذا الفصل؟)) أو ((منذ متى وأنت تقوم بالتقاط الصور الفوتوغرافية؟)) أو ((كيف 
أصبحت مھتمًا بالتصوير الفوتوغرافي؟)). 

كيفية بدء الصداقات: 
قم بالتفكير فى الأشخاص الذين تقابلهم وتراهم فى العمل أو فى منطقتك السكنية -وخاصة 
فى المناسبات الاجتماعية أو الترفيهية. فالكثير من هؤلاء الأشخاص يمكن أن يكونوا أصدقاء 
ويمكنك أن تنمي علاقاتك معهم. 

التعامل بألفة مع الآخرين: 
عندما تعتاد على رؤية بعض الأشخاص على فترات متكررة. يمكنك أن تبداً الحديث معهم. 
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وفي خلال ذلك يمكنك أن تكتشف إذا كانت هناك بعض الاهتمامات المشتركة بينكما وإذا 
كانت الظروف مناسبة» يمكنك آن تبداً في إقامة علاقات صداقة معهم. إن الألفة في التعامل مع 
الأشخاص الذين تراهم باستمرار من شأنها أن تسهل من عملية تكوين الصداقة. لذاء يمكنك 
أن تبداً التعرف عليهم من خلال الابتسامة وإلقاء التحيةء وإذا سنحت الفرصة يمكنك أن تقدم 


حافظ على أن تظل العلاقة ودودة: 


وبعد الاعتياد على إلقاء التحية لبعض الوقت. تكون الفرصة قد سنحت لك لفتح حوار مع هذا 
الشخص لبضع لحظات» وقد يحدث ذلك خلال العمل أو في الطريق آو في المتجر. ويتعين عليك 
آن تأظهر للشخص الآخر أنك ترغب في التعرف عليه أكثر وذلك من خلال الاشتراك في المحادثات 
العرضية. فلا يجب أن تتعمق في الحديث عن نفسك. فمن الأفضل أن تتخذ المحادثة شكلاً غير 
رسمي ومتفتحًا وودوداً. تذكر: إن المحادثات القصيرة ترسل الإشارة بأن: 


((أنا أرغب في التعرف عليك وأريد أن أتحدث معك فلنتحدث!)). 
اطرح الأسئلة التى تدل على الرغبة فى التعرف: 

يمكنك أن تطرح الأسئلة التمهيدية على النحو التالي: 

((منذ متى وأنت تعمل هنا؟)) 

((هل تقطن في الجوار منذ فترة طويلة؟)) 

((أين كنت تسكن من قبل؟)) 

((كيف بدأت في ممارسة عملك؟)) 

((ها وسائل الترفيه التي تلجأ إليها هنا؟)) 


تدل هذه الأسئلة التمهيدية على مدى اهتمامك بهذا الشخص. كما تعطى الشخص الآخر الفرصة 
لإظهار اهتمامه بك. وفى أثناء قيام هذا الشخص بالحديث, يتعين عليك أن تستمع جيداً إلى المعلومات 


التى سيعطيها عن نفسه» ثم بعد ذلك يتعين عليك أن تدرسها وأن تتمعن فيها جيدا. 
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اكتشاف الموضوعات المثيرة للاهتمام: 
كلما اكتشفت الموضوعات التى تثير اهتمام الشخص الآخرء زادت قدرتك على معرفة إذا كان 
هناك أي اهتمام مشترك بينكما أم لا. ففى بعض الأحيان» تكون لديك بعض المعلومات عن 
شخص ما قبل أن تقابله. لذاء يمكن أن تبحث عن الأشياء التى يحملها هذا الشخص فى يده مثل 
مضرب تنس أو مزلجة أو أدوات رسم أو أي شيء آخر يمدك بمعلومات عن هذا الشخص. ثم بعد 
ذلك ابدأ حديثك معه من خلال طرح السؤال التالى: ((رأيتك البارحة حاملا أدوات رسم» هل أنت 
احتفظ بقائمة بالحقائق والتفاصيل عن هذا الشخص: 

فى أثناء الحديث مع هذا الشخص.» عندما تشير إلى بعض المعلومات التى كان قد أعطاها عن 
نفسه فى محادثة سابقةء سيبعث هذا الفعل السرور والإطراء فى نفسه. يمكن القيام بذلك من 
خلال استخدام بعض التعليقات مثل ((هل نجحت في الحصول على فرصة عمل آم لا؟)) أو ((هل 
حالفك الحظ فى السباق؟))ء إلى غير ذلك من الأسئلة التى توضح أنك كنت بالفعل منصةًا إلى 
حديث هذا الشخص الآخر وأنك مهتم بتفاصيل حياته. فهذا من شأنه أن يشعر هذا الشخص 
بالسعادة ويشعره بأهميته. 

يتعين عليك أن تركز بشكل كبير على التفاصيل التي يعطيها هذا الشخص عن نفسه» وتذكر 
الكلمات الرئيسية والدلالية والمعلومات التى يمدك بها. الشىء الذى من شأنه أن يساعدك فى 
المحافظة على إقامة محادثات أخرى مع هذا الشخص. 


حاول أن تجعل الشخص الآخر يشعر بأهميته: 
عندما تتذكر أسماء الأشخاص الذين تقابلهم وبعض التفاصيل عن حياتهم» سيشعرهم ذلك 
بأنهم أصدقاء حميمون لك. ولهذاء فإن انتباهك للشخص فى أثناء الحديث يدل على اهتمامك 
وحب استطلاعك. كما يعمل على تشجيع هذا الشخص على الحديث وعلى الإفصاح عن الكثير 
من المعلومات عن حياته. وعندما يبدأ الآخرون فى التحدث معك وفى الإفصاح عن بعض تفاصيل 
حياتهم» يعنى ذلك أنك بدأت تحظى بثقتهم وأنهم يشعرون بالراحة عند الحديث معك. 
الوقت الأمثل لتقديم نفسك: 
عندما تتوقف المحادثة لبرهة. يتعين عليك أن تستغل هذه الفرصة فى تقديم نفسك من خلال 
القول ((بالمناسبة» اسمى ...... ما اسمك؟)) فكلما عجلت بتقديم نفسك» كان القيام بذلك أيسر. 
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فبوجه عام كلما طالت مدة انتظارك للقيام بتقديم نفسك زاد الشعور بالصيق من المحادثة. 


أظهر للشخص الآخر إعجابك به: 


عندما ترغب في تكوين صداقة مع شخص هاء عليك أن تظهر لهذا الشخص مدى إعجابك به 
ورغبتك في التعرف عليه بشكل جيد. لذاء عليك أن تستغل أية فرصة للحديث مع هذا الشخص» 
حيث سيعزز هذا من موقفك ويجعله يتسم بالإيجابية والألفة بدرجة أكبر. فعندما تبدي لشخص 
ما إعجابك به» ستجد أن استجابة هذا الشخص لك عادة ما تكون استجابة ودودة ولطيفة. 
تحذير: يجب أن تتجنب التدخل في حياة الشخص بشكل كبير -وخاصة عندما تكون قد تعرفت 
عليه منذ فترة قصيرة. بل يجب أن تتخذ المحادثة شكلاً عرضيًا وغير رسمي ومشجعًّا. ویجب 
أن تبداً المحادثة بطريقة بطيئة وسهلة» وأن تتجنب التدخل بدرجة كبيرة في التفاصيل الدقيقة 
لحياة هذا الشخص. 


تحديد موعد ومكان اللقاء: 


في أثناء حديثك مع الشخص الذي تشعر بالرغبة في التعرف عليه بشكل أفضل» يتعين عليك أن 
تقترح أن تخرجا معا لتناول القهوة مثلا أو المثلجات أو للقيام بأي من الأنشطة الأخرى» حيث إن 
ذلك من شأنه أن يظهر لهذا الشخص مدى إعجابك به ورغبتك في قضاء بعض الوقت معه. وفي 
حالة إذا كان هذا الشخص لديه الوقت ومتقبلاً لفكرة الخروج يمكنك أن تحدد موعدا للخروج من 
خلال قول أي من العبارات التالية: ((أيناسبك الخروج اليوم صباحًا أم مساء؟)) أو ((ما رأيك في 
الليلة؟)) أو ((متى يكون الوقت مناسبًا لك؟)). 


إن قبول دعوة أحد الأشخاص لك لتناول إحدى الوجبات لا تشكل أية صعوبة؛ حيث إن تقريبًا 
أغلب الناس يتناولون وجبة على الأقل خارج المنزل يوميًا. فعندما تتحدث مع شخص ما في 
العمل أو فى أى موقف آخرء يتعين عليك أن تعرض عليه هذه الدعوة. فمن السهل أن تذكر هذا 
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الموضوع في آثناء المحادثة من خلال طرح أسئلة عن أماكن المطاعم الموجودة في الجوار أو 
سؤال الشخص عن الأطعمة المفضلة لديه أو عن نوعية الطعام التي تقدم في هذه المحال. 
فعلى سبيل المثالء يمكن قول: ((ما هي المطاعم الجيدة في الجوار؟)) أو ((ما هي نوعية الطعام 
الذي يقدمه المطعم الموجود في ...؟)) أو ((هل ذهبت إلى مطعم... من قبل؟ سمعت أنهم 
يقدمون طعامًا شهيًا!)). 


وبمجرد أن يتراءى لك أنكما تفضلان تناول الأطعمة ذاتهاء عليك أن تقترح ((ما رأيك فى أن 
نتناول العشاء معلًا الأسبوع المقبل؟ أعرف مكانًا رائعًا يمكننا أن نتناول فيه طعامًّا شهيًا فى 


وعادةٌ عندما يرغب شخص ما فى قضاء بعض الوقت معك» سيقبل على الفور دعوتك له للخروج 


وتناول الطعام. لذل ترجع لك عملية تحديد الموعد والوقت المناسبين لذلك. إن قيامك بطرح 


يعد طريقة جيدة وسهلة لدعوة فرد ما لتناول الطعام خارج المنزل. وإذا كنت تتوقع أن يدعوك 
شخص ها لتناول الطعام خارج المنزل» عليك أن تنتظر أن يقدم لك الدعوة بذلك. ولكن فى حالة 
إذا قام كل منكما بدفع حسابه» فيمكن لأي منكما أن يحدد موعد اللقاء. 


التخطيط لأداء بعض الأنشطة المشتركة: 
بعد استمتاعكما بقضاء بعض الوقت معًا بطريقة ودية» يمكن أن تقترح القيام بأداء نوع ما 
من الأنشطة المفضلة التى تعلم أن الشخص الآخر يفضلها وتكون أنت أيضًّا تفضلها. فيمكن 
أن يكون هذا النشاط عبارة عن الذهاب إلى السينما أو ركوب الدراجات أو الخروج لتناول الطعام 
أو يمكن القيام بأي شىء آخرء ما دام أن القيام به يمثل اهتمامًْا مشتركا بينكماء وما دام أيضًّا 
الهدف من وراء القيام به هو الاستمتاع. ويمكن أن تقدم هذه الدعوة على النحو التالى: 
((هل لديك الوقت لتناول العشاء بالخارج الليلية؟)) 
((هل يمكن أن نذهب إلى السينما معًّا الليلة؟)) 
((أعرف مكانًا توجد به فرقة موسيقية رائعة. فهل تحب أن نذهب لنستمتع بالاستماع إلى بعض 
الموسيقى؟)) 
((أرغب فى التمشيه لبعض الوقت. فهل ترغب فى الذهاب معى؟)) 
((اليوم هو يوم التدريب خاصتى» هل تريد أن نلعب التنس معًا؟)) 
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طريقة تأكيد الدعوة: 


ولتأكيد موعد اللقاءء عليك أن تتصل بصديقك ومن ثم ابداً الحديث معه من خلال إلقاء التحية 
عليه والاطمئنان على أحواله. إليك بعض الخطوات التى تساعدك على عمل محادثة تليفونية 


موفقة. 
٠اجلس‏ بطريقة مريحة على مقعدك المفضل. 


تفا برة القخضص الآخر على افون قل ((أهاد» آذ سنت شل لديك يكح دقائق 
للتحدث؟)) مع الانتباه إلى ضرورة أن عرف نفسك داکہما؛ وذلك لتساعد الشخص الآخر فی 


التعرف عليك بسهولة دون أن تعمل على تحييره وتشتيت ذهنه. 


٠‏ اسأله عن أحواله الشخصية وعن تفاصيل بعض الجوانب الخاصة من حياته على سبيل المثالء 
يمكنك سؤاله عن عمله مثل ((هل كل شيء في العمل يسير على ما يرام؟)) أو سؤاله عن 
المقابلة الشخصية التي تعرف أنه أجراها للحصول على وظيفة مثل ((ما هي نتيجة المقابلة 
الشخصية التي أجريتها؟)). 


٠‏ ثم بعد ذلك أخبره بالسبب من وراء المكالمة. مثل ((أردت فقط التأكيد على موعد لقائنا)) أو 
((اتصلت فقط لإلقاء التحية)). 


٠‏ قم بإنهاء المكالمة بطريقة ودودة من خلال قول ((كان من دواعي سروري التحدث إليك)). أو 
((سأح دثك قريبًا مرة أخرى)) أو ((أتطلع لرؤياك قريبًا)). 


المداومة على الاتصال بالأشخاص المحببين: 


بمجرد أن تتعرف على الشخص المحبب لك وبمجرد العلم بوجود بعض الأنشطة والاهتمامات 
المشتركة بينكماء عليك أن تحافظ على استمرار الاتصال به؛ حتى يعمل ذلك على دعم أواصر 
الصداقة بينكما. وبمرور الوقت. يمكن لك أو لصديقك أن تتصلا ببعضكما البعض في أي وقت 
عندما يشعر أي منكما بالرغبة في مرافقة شخص هما أو في تلقي العون أو النصيحة. 

عندما يقدم لك شخص ما الدعوة لمشاركته في أداء بعض الأنشطة, عليك ببذل قصارى جهدك 
لقبول هذه الدعوة. حيث إن هذا من شأنه أن يعزز من مشاعر الصداقة لدى هذا الشخص تجاهك 
ويشجعه على اطلاعك على تجاربه وأنشطته المفضلة. وعندما تجد نفسك تقول ((لا أرغب في 
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القيام بذلك))ء يدل ذلك على عدم الاهتمام واللامبالاة. وإن كان هذا لا يعنى ضرورة قيامك بأداء 
الأشياء التى لا ترغب فى القيام بهاء ولكن عليك أن تحذر من الدلالة السلبية المحيطة بهذه 
الجملة» حيث تدل على التهرب والاعتذار عن عدم قبول الدعوة. 


خوض التجارب الجديدة: 


اسمح لأصدقائك بأن يعر "فوك على الأماكن والأشخاص والأطعمة الجديدة أو على أي شيء آخر 
يبغون في مشاركته معك. حيث يدل ذلك على تفتح الذهن وعلى قبول أفكار الأصدقاء بجانب 
أنه يؤدي إلى شعورهم بالسعادة بسبب اطلاعك على شيء يستمتعون بأدائه. هذا الاتجاه من 
شأنه أن يولد مشاعر إيجابية تجاهك» وسيساعد أصدقاءك على تقبل أفكارك والأنشطة التي 


تقوم باقتراحها. 

مشاركة الاأذ نشطة مع الأصدقاء: 
قم بالمبادرة واطلب من أصدقائك مشاركتك فى القيام بالأنشطة التى تستمتع بالقيام بها. 
وقم أيضًّا باطلاعهم على بعض الأماكن المميزة والأحداث الخاصة التى تثير اهتمامك. حيث أن 
القيام بذلك يتيح لك فرصة إظهار حبك للآخرين» بجانب أنه يكشف عن بعض المعلومات عنك 
بطريقة لطيفة وغير مباشرة. فإن المبادرة فى طلب القيام بنشاط ما تجعلك متحكمًّا بشكل 
كبير فى مجرى الأحداث وفى إدارة المحادثات المحيطة بها. 


الصداقة تتطور بمرور الوقت: 


أحيانا تكون الصداقة مثل النباتات؛ أي أنها تنمو ببطء وبمعدلات ثابتة بمرور الوقت. وكلما 
زادت نسبة التجارب والخبرات التى عايشتها أنت وصديقك معاء أدى ذلك إلى تطور علاقة 
الصداقة بينكما. حيث أن الوقت والتجارب المشتركة عوامل مهمة فى علاقات الصداقةء ويمكن 
أن يتم التعبير عنها بهذه الطرق: 

((مضی وقت طويل على صداقتنا)). 

((استمتعنا بقضاء بعض الأوقات الممتعة معًا)). 


)لإ أدري ماذا کنت سأفعل بدونك!)). 


((أريد أن أشكرك على كل المساعدة التي قدمتها لي خلال الشهرين الماضيين. فهي حقا أحدثت 
اختلافا كبيرا. وأنا حقًا أقدر ذلك)). 
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(القد كانت الشهور القليلة التي قضيناها معا حفًا ممتعة. لقد استمتعت بها كثيرا)). 


عند التحدث مع الأصدقاء القدامى» من المهم أن تعمل على إعادة وتجديد العلاقات بينكما. وبما 
أن هناك الكثير من التغييرات التي تطرأً على حياتنا بمرور الوقت» فيجب التركيز عند الحديث معه 
على ذكر الأحداث المهمة من حياتك أولاً. تحدث عن المواقف التي ستحدث في القريب العاجل 
والتي ستقوم فيها باتخاذ بعض القرارات» ثم قم بعرض أفكارك على صديقك وانتظر تعليقه 
عليها. حيث أن قيامك بذلك سيساعدك في أثناء عملية صنع القرار» وسيعمل أيضًّا على توطيد 
علاقة الصداقة بينكما. 


ومما له القدر نفسه من الأهمية أن تسعى للحصول على بعض المعلومات المشابهة من 
صديقك؛ حيث أن فرص حدوث هذه الأشياء ذاتها له واردة. ولذاء يمكنك أن تشجعه على التحدث 
بشأنها. وبعد ذلك» عليك أن تحاول معرفة شعوره حيال الأشياء التي يقوم بها والأماكن التي 
يذهب إليها والأشخاص الذين يتعامل معهم. 

في بعض الأحيان» تكون عملية تجديد علاقات الصداقة القديمة في حاجة إلى بعض المقدمات 
بهدف استعادة القدرة السابقة على الحديث باستفاضة. وإن كان بمجرد أن تتغلب على مشاعرك 
الأولية المرتبطة بالبحث عن بعض الأحداث الجديدة لتخبر بها هذا الشخص الذي بالفعل يعرف 
عنك الكثيرء يمكن للمحادثة بينكما أن تسير وتتطور بطريقة طبيعية. 

الطريقة المثلى للحصول على أصدقاء هي مشاركتهم حياتهم: 

من المتعارف عليه أنه على الرغم من أن الصديق يعرف عن صديقه الكثير من جوانب حياته 
الشخصية؛ من عيوب ومميزات» فإنه يحبه ويتقبله على علته. ولذاء يتطلب الحفاظ على الأصدقاء 
وتنمية الصداقات بعض المرونة والقدرة على التحمل. عليك أن تتقبل أصدقاءك بكونهم أفراد 
مع تقبل جميع مشكلاتهم وعقباتهم وتناقضاتهم؛ تلك الصفات التي يمتلكها جميع البشر. 
فإذا تقبلت أصدقاءك بظروفهم هذه تكون أقرب إلى الاحتفاظ بهم. وقم ببذل قصارى جهدك 
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لإسعادهم وعندما يطلب منك أحد منهم أن تؤدي له شيئًاء قم بعمله إذا كنت قادرا على القيام 
به. حيث إن كل ذلك يؤثر بالإيجاب غلى علاقة الصذاقة بينك وبين أصدقائك. فإذا كئت ضديذًا 


ندل ستحظی بأصدقاء جیدین. 


كيفية توطيد الصداقة: 


عندما يكتشف الأفراد وجود بعض الاهتمامات المشتركة بينهم والتي يمكنهم أن 
يعملوا على زيادتها إما بطريقة فردية أو أن يشتركوا في تطويرها معا ستأشثري 
مشاركة هذه الاهتمامات حياة وخبرات كل منهم. وذلك لأن التطور والمعرفة معًّا 
يشكلان أعظم جانب من جوانب الصداقة. ففي أفضل علاقات الصداقةء لا يمكن 
أن تتوقف عمليات التطور والمعرفة على الإطلاق. 
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الملحق 

خمسون طريقة لتحسين عملية التواصل مع الآخرين 
إليك بعض النقاط النهائية المهمة التى يجب أن تؤخذ فى الاعتبار عند إقامة محادثات 
مع الآخرين: 
-١‏ كن الأول في إلقاء التحية. 
- عرف نفسك للآخرين. 
-٣‏ قم بالمجازفة ولا تتوقع الرفض من الآخرين. 
-٤‏ قم بإظهار روح المرح للآخرين. 
-٥‏ كن متقبلاً للأفكار الجديدة. 
-٦‏ ابذل جهداً مضاعفا لتذكر أسماء الأشخاص. 
۷- اسأل عن اسم الشخص في حالة نسيانه. 
۸- اظهر اهتمامك وحب استطلاعك للآخرين. 
۹- أخبر الآخرين عن الأحداث المهمة في حياتك. 
-١‏ أخبر الآخرين عن نفسك وعن الأشياء التي تحبها. 
-١‏ أظهر للآخرين أنك منصت لهم جيداً من خلال تكرار تعليقاتهم بطريقة أخرى. 


۲- قم بنقل إحساسك بالحماس والإثارة عن الأشياء والحياة على وجه العموم إلى الأشخاص 
الذين تقابلهم. 


-٣۳‏ جدد من طريقتك حتی تتعرف على أناس جدد. 
-١ ٤‏ احترم خصوصية الآخرين. 


-٠١‏ كن على طبيعتك» عندما تتحدث مع الآخرين. 


سے 


-١‏ كن قادراً على إخبار الآخرين بما تقوم به في جمل قصيرة. 
۷- عرف نفسك مرة أخرى للشخص الذي نسى اسمك. 

۸- كن قادراً على إخبار الآخرين بشيء ما يكون ممتةاًا أو باعتًا لروح التحدي حيال ما تقوم به. 
۹- كن على وعي بلغة الجسم (التعبير بالإيماءات والإشارات المختلفة). 

١‏ - اجعل الابتسامة والتقاء الأعين أول إشارات التواصل مع الآخرين. 

١-آلق‏ التحية على الأشخاص الذين تراهم باستمرار. 

-١‏ اسع لمعرفة الاهتمامات والأهداف والتجارب المشتركة بينك وبين الأشخاص الذين تقابلهم. 
۲۳- ابذل قصارى جهدك لتقديم العون للآخرين إذا كنت قادرا على القيام بذلك. 

٤‏ - دع الآخرين يقومون بنصحك وتوجيه الإرشاد لك. 

-٥‏ كن مستعداً للإجابة على الأسثلة التمهيدية الشاقعة. 

-١‏ اجعل الآخرين يشعرون بحماسك تجاه اهتماماتهم وأنشطتهم. 

۷- تأكد من التوازن بين كم المعلومات المعطى والمستقبل. 

۸- كن قادرا على التحدث في موضوعات مختلفة. 

۹- كن متابعًا لجميع الأحداث الحالية والقضايا التي تؤثر في حياتنا. 

-٠١‏ كن على علم بمشاعر وآراء الآخرين. 

-١‏ عبر عن مشاعرك وآرائك وعواطفك للآخرین. 


۲- استخدم الضمير الشخصى (أنا)) وتكلم عن مشاعرك عند التحدث عن أشياء شخصية 
خاصة بك. 


-٣‏ تجنب استخدام الضمير الشخصى ((أنت))ء عندما تتحدث عن نفسك. 
-٤‏ أظهر للآخرين أنك مستمتع بالحوار معهم. 


-٠١‏ قم بدعوة الآخرين لتناول الطعام أو للاستمتاع بقضاء بعض المناسبات الاجتماعية أو أي 
نشاط آخر بهدف المصاحبة. 
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-٠١‏ حافظ على علاقات التواصل مع الأصدقاء والمعارف. 
۷- اسأل الآخرين عن آرائهم. 
۸- ابحث عن الأشياء الإيجابية فى الأشخاص الذين تتعرف عليهم. 


۹- ابداً وانه المحادثة من خلال ذكر اسم الشخص الذي تحادثه ومصافحته أو أن تحييه تحية 
حارة. 


٠‏ - استغرق الوقت الكافي لتكون ودوداً مع جيرانك وزملائك في العمل. 

-١‏ اجعل الآخرين يشعرون برغبتك في معرفتهم بشكل أفضل. 

۲- اسأل الآخرين عن بعض الأشياء التي حدثوك عنها في محادثات سابقة. 

۲۳ - انصت جيداً للمعلومات المعطاة لك. 

-٤ ٤‏ تحمل اعتقادات الآخرين إذا كانت تختلف عن اعتقاداتك. 

-٥‏ قم بتغيير موضوع المحادثة» عندما يتم الانتهاء من الحديث عنه. 

٠‏ - ابحث دائمًّا عن الموضوعات المثيرة لاهتمام الآخرين. 

۷- جامل الآخرين من خلال إبداء إعجابك بملابسهم أو بأفعالهم أو بأقوالهم. 

۸- شجع الآخرين على الحديث معك من خلال إرسال الإشارات الدالة على قبولك للتحاور معهم. 
۹- ابذل جهداً بهدف رؤية الأشخاص الذين تستمتع بالحديث معهم. 


-٠‏ عندما تقوم بسرد حكاية» قم بتقديم الفكرة الرئيسية أولاّء ثم بعد ذلك ابداً في سرد 
التفاصيل. 

هذه جميع الخطوات والمهارات الحوارية اللازمة لبدء المحادثات والمحافظة على استمرارها. 
والآنء فالأمر يرجع لك في الخروج ومقابلة الآخرين وإقامة حوارات معهم. وستكتشف أنه 
بالمثابرة والممارسة واتخاذ موقف إيجابي» لن تفقد شينًا بل ستحصل على الكثير. وبالتالي 
سيصبح الاشتراك في المحادثات المثيرة والمجزية حقيقة. فكل ما عليك القيام به هو النظر 
مباشرةٌ للشخص والابتسام له ومن ثم بدء المحادثة! 
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